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الشراء على jas‏ إدارة المشترزيات في کافة اللشات علی احتلاف أنواعهاء هذا ولا يمكن ٠‏ 
٠‏ لادارة المشتزيات أن تعمل منعزل عن باق الادارات“خاضة إدارة العسويق وادازة الانتای 
وغالباً ما تکون إداراة ة الشتزیات تابعة لادارة التسويق ف النشاث التي ېدف Y‏ إعادة 
بيع ما تشتريه» سواء. “كان سلعة نہائیة أو مواد 0 -یعاد۔ یھ 


ولاصل á‏ ا الشراء a ol‏ تقوم إدارة ar‏ في المنشأة پان 3 وربات ۱ 
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العملاء والستهلکین» و بناء ع على ذلك یتنحدد تو ع السنلع» bull,‏ الطلوب تواجدهاء , 


وکمیات البیعات النتظرة De‏ مدة معينة ) é‏ يحول هذا Ebel‏ إلى إدارة الانتاج (إذا كانت 
المنشأة (des‏ لكي ترسم برنامج الانتاج ei Las,‏ الوارد من اٍدارة التسويق» é‏ تحدد د طلباتها 

سوہ راکش El oo‏ ھذاء وترسل إدارة الانتاج بیاناً بالطلبیات التي oe‏ من الواد 
والهمات a‏ ال ea bleh‏ تي تقوم بتذبیر هذه الطلو بات 3 ا الناسیب ‏ امن 


او Jedi‏ هاا شییق om‏ ۳ خطات تلخصها ينالوج 


۱ A تقدیر الطلب یالنسبة للمستېلك‎ — A 

کرس دی سر نت ت برس zu‏ عة والبائعين er cit‏ 
- الساومة. ۱ 1 

4 - تحویل حق اللكية والاستعمال آي الدفع والتسلم. 

gat ۵‏ قرار E‏ و ار الأداء الفعلٰ للسلعة بامقارنة بالأداء المتوقع . 


نخلص مما سبق الى آن عملية الشراء تعد عملية تسئويقية توٌدي ال اٍیجاد الاسواق وبدء 


العمل فيهاء لتسهيل عملیة انتقال وتدفق الستلې وامات من مراکز إنتاجها الى مستهلكيها 
المائیین وزدارة الشتریات ها علاقة وطيدة بٍدارة الانتاج و [دارة التسویق, حیث تعمّل ختلف 


ا وهتاك عدة عوامل یب آن تراعی عند الشراء هی : 
O)‏ 


أولا - التكلفة والقيمة : 


وسر شہت س مھ کے صفقة ووو اورا اضر 


الب دفعه God‏ 3 يجب عليه أيضاً أن بنظر o‏ مدی dede:‏ هذه الصفقة a‏ 
és‏ الصففة on u de‏ الاج ي a lea en d‏ 





¿Y YA ص‎ ce ٧ عبد الخید عبده» الاصول العلمية: للتسويق» الطبعة الثانية ع عام‎ Je بت دی‎ y 
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oe Fu یم یع ارات‎ alla ذراستة‎ q pa سے بات‎ a 3 أن‎ ae as 
= ees Adi والكمية.‎ ¿lll الاسعار في المدة المقبلة قبل أن يقر > الوقت‎ ol لوق‎ a 
0 الدرأسة أن مستوی ,الأسعار وا‎ E ce, BB و و‎ A at e Ai oe 
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دراسة السوق وانجاه الاسعار في الفترات القبلة. . 
خامسا - النافسة بین الشترین : 
اق حالة a‏ الطلب عل العرض او البائعين ) على معينة نة بالاسواقء فلا ای 
من آن تكون هناك منافسة مشروعة بين الشترین» dus‏ لا ییحدٹ مبالغة 3 sul‏ تژدي الى 
کٹ تہ ee OE‏ ہے 
ا المناسبة إلا أن o pla‏ عملية المنافسة OSS‏ ذات + نفع 0 wis‏ الشات على De‏ 
أنواعها . 


و رر lo‏ فلا بد من توا عدة عاص یکن غدیدھا ہا 


4 الأتصال: 


IN a Dual o Y‏ و 
إقناع الشتري: بخميزات السلعة أو الخدمة التي یعرضھاء کا ds‏ الشتري de‏ شروط الشراء 
من ناحية السعر وا ودة وملاء متها للمواصفات التي وضعها ا ويقوم بعملية الاتصال هذه 
مندوب المبيعات التابع للمنشأة التي iz‏ السلعة $e‏ الخدمة للبیع» bis,‏ یقوع بها من ٥‏ جانب 
المشتري مندوب. " الشنتر یات » نظ | حساسية هذه المرحلة فان كلا من مندوب المبيعات 
ومندوب المشعريات يجب أن يكونا على درجة عالية من مکارم الاعلاق. وکنا من العلومات عن 
المنشأة ونشاطها. واتجاهها 3 اللستقبل» > وغير ذلك من المعلومات التي تؤدي ال رفعة سمعة 

المنشأة. 


د on‏ 
u‏ حيث & JE‏ کے أن aa‏ على لی - سعر مکن en‏ الواصفات» و یحاول البائع 
الحضول po cel de‏ " مکن» و بشروط e Br‏ ما تي عملية oe‏ ال اع 
وسط ٢ gis‏ لکلا a‏ : 

ج الال 


يعقب الاتفاق بين البائع والمشتري أن تتم عملية التبادل فیقدم البائم ,سلعة و حدمة 
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کت ویدفع ھ0 تقدیاً ot‏ للبائع مقابل J wc‏ الخدمة a Ai‏ 

کا يټم الاتفاق على موعد Lay ely pl‏ مکان التسلمء وتعتبر هذه الخطوة آخر مراحل ‏ 

التبادل وبإتمامها ee‏ آثار جانبية مثل التوزیع» حيْث یم توزیع الطلب الکلي cosh de‏ 

ويحقق کل من البائعین ريحاً يتناسب مع حجم الطلب الذي حصل عليه. من الطلب الکلي» 

كذلك فإنه نتيجة لتبادل السلعة أو الخدمة بالسوق فانه يم تحديد قيمتها عند مستوى معين» 

ره ذلك بأسعار لسلع. المنافسة او البديلة 2 ودخول الافراد وباي اعتبارات. تحديد ear‏ 
کنن ت i ee lg pnt SN atl Je‏ 
ipl:‏ ی :والبيفة abe‏ وخ “eh ees a‏ 1 
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Na ae پم‎ 


De De ee rk Der men مر‎ 


و q‏ والتوضیح» والقضاء على اعتراضات الشتري» واقناعه؛ ودفعه للاقدام على La‏ 
معتمداً في ذلك التحدث الشفهي مع العمیل بغرض عقد الصفقة معه. : 

۲ -. بيع غير شخصي : ويتم أساساً باستخدام عوامل غير شخصية وهي الاعلان ووسائل 
و ترو یج || رو وتتوقن عملیات ¿Sus cd ee‏ 0 ین :البیع ees‏ 
ولبیم غور إل ee,‏ 

5 75 ہہ 


الباعة» .وهي تشمل : اختیار الندو بین ونعییهم وتدزيهم» والاشراف علیهم» وتنشيط عملهم» 
ومكافا تيم » والقابة علیهی بالاضافة ای کل "ما من شأنه [قامة العلاقات الطيبة مع العملاء 


والحفاظ على تلك العلاقات. 


وسوف نوضح فيما يلي تلك الوظائف بشيء من التفصيل : 
أ- اختيار المندوبين وتعيينهم : 

إن a.‏ آو زرد — هو ذلك مھ الذي es: “> Lag er‏ في خدمة 
مصلحة اس ee‏ الحاجات الانسانیة. 


والباعة أنواع فمنہم من يعمل من داخل المتاجر» ومنهم من يعمل خارج المتجر وهو البائع 
المتجولء ويأتي هذا التقسم في نوعية الباعة من حيث المكان» کذلك یکن تقسنم الباعة من 
مت و ری سر عرد ليم رد سی وت ور تی یق» وهو 
الذي یبذل جهداً کبیا 3 جذب انتباه العميل وإثارة اهتامه. كذلك هناك بائع السلع ا خاصق 
مثل الادوية والتأمین والاعلان. 





۱ - د. شمود سو ال التسویق. الناشر مکتبة عين شمس, القاهرة» ص ٠٤٠١‏ . 


۹ 
4 
4 
0 
0 
o 
Y 
& 
0 
9 
Y 
0 
0 


البيبع وان . 


۷ - بیع شخمي : : وهو الذي ب wie gels‏ بيع ويستخدم فيه الععصر کت 
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چه no oe‏ سسوم وم چم وم همه 











an y jas or 00 as و‎ - 
ei Rs الات 3 المعاملة.‎ = ۴ 








de تتوافر افيه صفات کو‎ ‘ol و یي‎ a on N: pia لدی‎ ya ja a 
..: مكتسبة على نفس الدرجة من الامية وهي‎ ۱ 


ahr eb ایکون مدرياً تذریباً ماع اد ام اي‎ dr 
لا اند ندوب بیع نتوافر فیه الصفات الفطر ية 3 بیع النتوجات قليلة» وان‎ 
| جيداً لو اضطرت المؤسسة للاستعانة بمثل هذا المندون:‎ la كن من للمكن تدريه‎ ٠ | 
١ الحديث. 3 خلف قات‎ 3 au أن يكون غلل درجة کافیة من الثقافة العامة کب‎ — N 
العملاه و ال ما و ای که‎ ٠ 











od wl Ale تحت‎ Whe ata الرجع.‎ 


eine anne ee لو سو‎ 
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٣‏ ان یکون de‏ 0س0 + ویفضل دائماً من بحمل شنهادة جامعية ویکون 


٠‏ متخضصاً في نوعية السلعة التي سیقوم بیعها + فیفضل مثلا آن یکون ندوب آلبیعات 
في معرض سيارات Lunge‏ میکانیکیاًء وإن كان ذلك ليس.ضرورياً في جميع الاحوال» إذ 

en‏ 1 و 
ان DD‏ کات 7 ea iR ja‏ لديه 
لغة أجنبية أخرى خاصة الانجليزية» كذلك يجب be Sol‏ درایة کافیة بعادات وتقالید 
سكان المنطقة التي يعمل بها حتى يتحاشى الوقوع في أخطاء تفقده ثقة عملائه. 

a - ۵‏ اللائق به والملاتم لظروف البيعء معتبراً هندامه وشخصيته هي الوسيلة أو . 

ا اي تیل تستميل إليه الشتري» لما يشعر به ar‏ إحساس بالاتیلح. . 


و و e a‏ التي يعمل he‏ 0 


النشاة الرئیسیین ویم ذلك عن طریق البراج التدريبية أشي تعدها المدشأة هذا الغرض. 


ولا یفهم من ذلك كله أن ثوافر: الخصائض الفطرية و الکتسبة لدی الندونین يعني أن 
تقو زرا وک دد په دی 
ا جھود ما بلي : Ag‏ 
أ - :تغريف الغملاء الخاليين والمرتقيين بنشاط المتشأة بغرض توطید العلاقة بینہا وٴبینۂم, 
ب - تنشيط الطلب على السلع أو shaped! OL‏ التعامل فيباء وذلك بابتكار الاساليب 

3 التي تغري العملاء» وتزید من اقباهم de‏ شبراء ENG‏ الستلع. E‏ 

> - اليم الجهود التي يبذها المندو بون خارج. المتجر alla‏ 
ww en =‏ ره جو ن لکی یقوموا ا برطائفهع على خیر وجہ۔ٴ 
>.— - مكافأة الندو بین : 


من مبداً لعدالة آن يکافاة کل شخص على قدر قيمة ما يؤديه من عمل مثمر للمجتمع» 


e”‏ إثارة الحوافز الفردية التي تدفع الانتاج ال الامام في مجال التقدم» وفیما یتعلق بالندو بن يجب 


أن: يودي النظام التبم في مكافاهم ال تحقیق ما یل 
۱ - استقرار للندوب واطمعنانه في العمل وذلك بأن يحقق له هذا النظام دخلا معقولا ومنتظماً . 


5 دی په ۳ N‏ ہے ا کل ہے nn A “ LY Zo‏ ہے Ay‏ 
I Oo‏ یښک سره در نس se‏ ھک ی NR Sr‏ و AAA‏ خی 
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إلا أنه یعاب على هذه Une 2 pe fase an‏ تياد Sl‏ إن كان ف 


۲ - تشجيع المندوب على بذل أقصى جهد في a RN me‏ 


ہے الس یسل مار | a‏ 
۳ - المرونة 2 a‏ انب 7 von‏ لدې د مدا bail‏ 3 عمله is‏ النشأة على 
ی یت ا ا | ۱ 
وا ارو نرات الله وا خدمات.. رو ی 
ais‏ = العدالة بين الندوین Sr‏ تلوب Sil‏ بین feta‏ ین نعل و في wh‏ اح 

هذا وتوجد 1 من طريقة a‏ المندو ين از مر یا و ماه 5 
ee ee ER‏ 


أولا : طريقة الرتب 


رم جیا ید ار مل اسای واد وی ی ید 
E‏ الاجر کافیاً لتغطیة نفقات ell‏ ويستمج له برغد العیش , : 


0 الطر يقة مزایا وأهمها سهولة الرقابة عل ابوب باعتباز ان = Jen‏ وه 


Healy 'مقدوره‎ 


العدالة بین ms‏ بین“ إذ : يكافاً کل qe. du‏ ما بو 


ومن عيوب هذ 1 اي لد وا بت 


=a 


ee ASA Bi DE DR 


E:‏ کن المؤسسة نادیز أعبائها المالية مقدماً. 


ربا انی اد خلا مكل تمه رم وکن اسا س 
ثابتة أو أخرى تتزايذ طردياً مع زيادة المبيعات» وتنميز هذه الطريقة في أن التشاة تخمي نفسها ۱ 
نک ایت عر الو یا at‏ ات ارا بیدا EER See‏ 


SDD ODDO SAO O ee 


AAA AAA A A لجز سح‎ 
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۱ بر وا 17 لا لك | ¿Lal‏ > الرقابة عل وقت الندوپ.. 
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بح سر A‏ 


“WE‏ : طريقة Gl‏ والعمولة: 
و تساه يضرف دوب مرتب BE ab‏ له الوفاء بالتزاماته الضرورية Say‏ الباب 


و لزیادة" دخله بمقداز ما يبذله من أجهدء و بهذه الطریقة بمکن تلافي عيوب qty JM‏ 
السابقتین والاستفادة HUIS LAL js‏ تعتبر هده ٤ ap.‏ مکافات a‏ اننب 


وأفضل الطرق . 
هذا بالاضافة الى أنه يجب على المنشأة ألا تغفل العلاوات «الترقيات والمكافات التشجيعية 
كإحذى الوسائل لمكافأة المندويين فضلا عن الطرق السابقة ple REC UL oda OSG Coe‏ 


قوية للمندوبين ف | زيادة نشاطهم البيعي . 


يضح ما سبق أٌن وظیفة البيع تعتبر من أهم الوظائف التسويقية في كونها الوظيفة التي 
تعني باکتشاف الطلب والتأثير فيه وهي تشتمل على ما بلي : 


sip fey es PU ML لاقع ويشصل ذلك عل اة روع‎ — ١ 
7 واج‎ ur 


Li‏ وظائف إدارة المبيعات لتنفيذية فهي ا سبق أن سس داد غد 
فیما یل :. 


| 
و 


و اختيار اللدوبين وتعييهم. 

٧ ۲‏ تدریب الندویین والعاملين ف je‏ اليم ۱ ۱ ۱ 

= تنظم عمل الندو بین سواء ما: یتعلق. بتوزیعهم 1 الناطق zu‏ أو بیع ع السا 
الختلفة أو وردیات إذا كان العمل يتطلب. أن تكون هناك وردیات . 

4 را e Ei de‏ أو نقص متوسط حجم المبيعات انث 

3 الامتبوعية أو الشهرية» کت آسباب a‏ المعدلات لتلاني الاعطایٰ ولل على 


إصلاحها. 
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آو السا سین | se a‏ د سام 4 ولکببات ce‏ 
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EA الاعلان‎ - 


يعد الاعلان © تعد وسائل الترويج لو التسويقية الحيوية aa‏ من une‏ سكن 
المنشأة من تحقیق فا النشود. 


ولاعلان .هو فن التعزئیف ۰ حيث' يعاون al nj le al‏ آو 
بخدماته Ss‏ يعارن 3 التعرف عل حاجاته وكيفية شم ¿tas‏ عده ہا 
* 


اولا : آنواع الاعلان من وجهة نظر الوظائف الت et A‏ 

۱ الاعلان التعليمي : :»> الذي یتعلق بٹسو یق السلع الجديدة ۲ 54 A‏ السوق من 
قبل آو السلع القدية ی تعدیلها واستحداث وظائف جديدة ها. . , 

۲ - الاعلان الازشادي آو الاخباري: ویتعلق بالسلع ابحديدة والخدمات أو الافكار أو 
النشات العروفة بقدر غير كاف للجمهور. 

۳ - الاعلان التذكيري: ويتعلق بموضوعات يعرفها الجمهور والغرض منه تذکیر التاس به 
ویتغلب le‏ عادة النسیان الاصيلة عند الانسان. 
الخدمات أو إحدى المنشات» وذلك بتقديم بيانات للجمهور يؤدي نشرھا بین آفراده ال 
تقوية الصلة بينهم وبين المعلن أو انعكاس. صورة خاصة تتضح فيها معالم الفكرة وصفات 
السلعة لدی العموم ويعتبر هذا النوع من الاعلان أنحد أساليب العلاقات العامة. 

ه - الاعلان التافسي: ويتعلق بالسلع أو الخدمات ذات المركز الوطيد في السوق والتي 
تكون قد ظهرت منتجات أخرى منافسة هاء أو السلع الاخرى المعروفة الجديدة التي 
تنافسها وتحتل مكانها. 


ثانيا : أنواع الاعلان من وجهة نظر مسالك التوزيع : 
tS,‏ أ لاملا من جهة نظر مسالك التوزيع على الدحر SV‏ : 
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١‏ - الاعلان الاهلي أو :العام : : وهو الاعلان الذمي يخص جمیع الفعات في كافة أنحاء الدولة: 


۲ الاعلان" eas Ne} ge‏ : وهو الذي 5 on‏ لني تزع في 
محدودة من البلاد 7 المدينة. 


0 


۳ - الاعلان الصناعي - آو wi‏ : ويوجه هذا التوع a pa J ie oy‏ الى 


نسلع انتاجية. 

٤‏ - الاعلان التجاري: وهو الذي تعلق السلع والخدمات التي & للمتعاملين فيا بقصد 
a‏ تكرار بيعها مرة أخرى : 

۵ - الاعلان هي : 7 ات مھن, معینة ae ias en‏ = ¿ 


% : | یستخدموها ایم ولكهم يوصوك بشرائها. 


تصمم الرسالة الاعلانية : 
الرسالة الاعلانية شأنها کشأن احدیث البيعي نقوم على Gat‏ خطوات a‏ جب 


الاانتباه» .وإثارة: الاهتام ) وبعث الرغبة والاقناع» وا حث: Je‏ الشراء. والفرق بین د تصمم الرسالة > 


الاعلانية e‏ الحديث “re‏ یکین في أن کو تعني جموع سس oe‏ حين. :أن 


طرق تقدیر اخصصات الاعلانية + 


| سه ووه د و دوو پد رھت 
يدف الوصول ال زيادة البیعات بصفة dale‏ 


والطرق التي تستند" علیها اتخصصنات الاعلانية id Js‏ 


۱ - تقدیر مبلغ ما بدسبة ملویة من رقم البیعات احتمل تحقیقه في الفرة اللستقبلیة؛ وهنا يجب 


على E‏ أو الوزع مراقبة مبیعاته بصورة دورية 2 للتعرف Je‏ مقدار dl‏ الذي حققه 
| رو عن ا اہ روہ 
كبير فيما أنفقه في الاعلان عن السلعة. ar‏ 


lG RS 


" " .وصعوبة هذه الظر dá‏ تبرز في -كون. معظم : المنتجين د 
يدي الی تصعيب هذه الطريقة حاسبيا.. ee u‏ 


نکی ای اک ا O ETS VS SS RS TS EROS‏ چ یں AS E‏ او 
O A ENTER ET Far‏ ی ماين يداد TER TED EEE DE BEE EEE EEE EEE‏ 
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سح حن 
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کے 
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٣‏ -- تخصیص مبلغ بقدر على هدی:ما ينفقه المنافسون .على حملاتهم NI‏ وهنا يجب أن 
يوذ بالاعتبار الظروف امحيطة بالنافس ومنتجاته» كا أنه يعاب على هذه الطر يقَة پقة لها لا لا 
تكن المنتج من التفوق على منافسيه لأنه دائماً مقلد هم. - 

٤‏ تقدیر اخصصات التي تكفي لتحدید امدف القصود من الاعلان وتعد هذه ال si‏ أرب 
الطرق تقدیر اخصصات عل ¿bl‏ علمي للسلع اجحديدة في السوق؛ وبوجبپا يدد . 
ېر 1 Ju‏ ۽ اراسي لی يسعى 3 تحقیقه» نم یقدر عدد د اکن زین 


0747 وبعد ذلك يقدر المساحة أو الزمن الاعلاني الذي ro‏ لشر أو إذاعة 
رسالثه الاعلانية بکل وسيلة من تلك الوسائل بحیت یکون جموع تلك المساحة أو 
هذا الزمن كافياً لتبليغ الرسالة الاعلانية بكفاءة» ثم تحسب المبالغ الاجمالية التي تكفي 
لتوصیل رسائله الاعلانیة للعدد ا ملائم من ا جمھور الذي اذا استجاب للاعلانات تحقق 
„al‏ ۱ ۱ 


وينبغي عند الاحذ بهذا الاسلوب أن يقارن المعلن بین ما قدرہ امن مبالغ للانفاق على 


الاعلان مع الر بح النانج عن تحقیق الاهداف البيعية فذا وجد آن هذا الربح سوف يستېلك کله 
أو معظمه فانه يعيد النظر مرة sai‏ 3 وسائل الاعلات ومقداز الساحات» أو الزمن الاعلاني 
ویقوم باختصار LA tn el‏ يكفي الباق لتحقيق الاهداف الرئيسية. 


وسائل نشر الاعلانات: 
\ ~ الضحف الدوریة وقٹلھا الصحف اليومية أو الاسبوعية أو 'الشھریة: 
وهم میزات الاعلان 2 الصحفۍ 4c ww‏ الانتشارء ویظهر le‏ الاعلان في الوقت 
المحدد المناسبب» إضافة الى كونها أرخص وسیلة إعلانیة کا تسمح بتکرار الاعلان 
خاصة لو اختیر مکان محدد بالجريدة علاوة على أن هناك نوعاً من القراء يبتمون بأماكن 
الاعلاتات للبحث عن سلعة أو فرصة تجارية يا أن قراء الجرائد غالباً ما يكونوا من الفعات 


المنقفة as‏ يسهل إن إقناعها بالحجة ايعان 2 Y Pe‏ قدرهم الشرائية A‏ تمکہم on‏ 


ومن عيوب ب الاعلان 4 الصحف. کون oats‏ شرعان ۔ ما a‏ قد بعد: 4 € أن 


الاوراق التي: تطبع علیها سرعان ما تبلی ويم التخلص منها: 


cite‏ نو 
[mu‏ 


> 2 A nn a u ae "un 
AS AA a Tan 


سمشسډس مش مرښستثنیکيسټهغیينص- مر موس 


<> 














إضافية» :كاحتفاظ القاريء بال جلة ‏ فترة أُطول من الزمن» علاوة عن إمكانية إن. ua‏ آکثر من 
1 شخص يسبيب سهولة yo‏ بين فد ae‏ اا تطبع على ورق جید تمکن من 


: ند احلات‎ y 
ا یی میات‎ gb في الصحف‎ ASA بالاضافة ال المیزات‎ ' 


الکوث فر زمنية ة طویلة.. 
Er‏ الطرق ووسائل نقل الرکاب : 


| u 3 SA ay pil شح‎ le a 1 ie y الاعلانات سل وسال‎ ui 


Zum 


متفرقه. 

seus tas الوت‎ y اللصقات‎ - ٤ 
اللوحات الضیعة:‎ u N 

wag‏ التي توضع في me osul‏ لت ی شابه ذلك رم ١‏ مدید امن 

۰ ۱ خلت جوانب ۰ المدينة‎ y apt 

A‏ = الاصلان en‏ ہے 
Neca as: ۹‏ جات 70 7 ہ000" 
کل .منزل وفي مستوی کل الطبقات وف فترات. مختلفت وقد تطورت اأساليب الاعلانات التلفريونية 
میت أضبح البعض یردد Kuh, Men‏ € لو كانت آنشودة و ae‏ ا وهي بذلك ۱7 تأثيراً 
أقوى للمشاهد . 


ویم من خلال ساط E‏ مثبت علیها مکبر للضوت أن الاعللان الاذاعی له ad‏ شندید 


أيضاً إذ : AN‏ الکلمة برح خصاض وشکل السلعة ها یکن لسع 


معه سواء كان متعلماً أو میا من تمييز: نوع السلعة. : 


سار ۵ ۳ نت 


A AA AA I Du >‏ )وس چام وه وی دوگ 


یتست و سم سوت >< 
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۸ - الرسالة الاعلانية الباشرة : 


حیث تقوم المنشأة “المعلنة بطبع رسائل عبارة عن إعلانات ee, es‏ 0 الافراد 
من تعتقد المنشأة أن..لحم: علاقة أو رغبة. بشراء السنلعة بالبزید. 


۱ با گر Las‏ يعدا من أهم وال تشر نشر الاعلان ah‏ لد أنه مع التطور المائل في 
هذا الیدان می ہناك العدید من وسائل الاعلان ا ختلفة العامة منہا والخاصة = المنشأة 


ویفضل آن تستعین: المنشأة بوكالة إعلانات متخصصة للقيام: بالحملات' الاعلانية. بصورة 


علمية ومدروسة لتحديد:الزمن والمساحة والؤسيلة الاعلانية الملاءمة» وهناك العدید من النشات ۰ 


الكبيرة التي تقوم بتخصيص إدارة متخصصة 3 الاعلان کاحد روافد إدارة التسويق حيث يعتبر 
الاعلان وظيفة تسويقية هامة. : 


0 وسائل ترویج الیعات : ۱ | 
کیا هو الحال في الاعلان of‏ هناك وسائل ۔ متعددة درخ اعت نکر مہا أ ايل 


نسوس یم يآ با از را 


a aa usa ©‏ التي یقدمھا العلن ال عملامة الحاليين والمرتقيين والى ذو الغلاقة بنشاطه 
هي Ale‏ تکوین علاقات ودية طيبة معهم» وتسهل مستقبلا سلاسةالتعامل وسهولة الاقناغ 
ونطبع اصوراً تلفة عن النشأة لدی العمیل بمجرد الشماح:عن اعلانات تخص النشاة. 


۲ - العارض وأسواق الانتاج : ۱ 

تلعب العارض دور هاماً في توضیح الواصفات الکاملة للمنتجات فسواء کانت بغرض بیع 
المنتتجات: أو بمجرد: عرضها على الجمهورء. فٍن هدفها الاساسي تکوین علاقات عامة جيدة بین 
العارضین وابحمهور عن: طریق. إعلامه بكافة الحقائق والبیانات التي یسرت ‏ عرضها: وتتعلق 
بنشاط هلاه العارضين وأساليهم في تحقيق .هذا النشاط حيث تتمكن فات الجمهور من 
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طريق رجال البيع cimil J‏ اہ 


$ الینات: 


وهي وحدات من ta Cay ill all‏ المعلن. الى alah‏ الخمهوز من المسغبلكين. ا لرثقبین 


لنتجاتهم. - أو يسلمها e‏ لت le‏ 


والغرض من استخدام العینات ds‏ روع اليعات و ین عل فحصها 
ترا فاذا ما.امستجابوا  EU‏ لقیت قبلا منهم أقدموا على شراء السلعة الاصلية . 


£ = ات ارت | ۱ 
وهي ge‏ كافة a‏ 1 يعدها 0 توزينها عل عملائه اخالیین والتقين 


carl leas 
‘pa جودتہا أو ناج 1 جماھا:إضافة‎ sl نہائیة‎ Oy ge 3 EAN یو فان لعرض‎ : 
allg وتقوده الى لوب بفحص السلعة والتاًکد من جودتېا‎ N 


4 5 میات الفرص : 


ویقصد بها التنزیلات (الاوکازیون) 3 يعلن Nike‏ یات .على أن تا تلك 


التریلات أو التصفیات تؤدي ال حفض حقيقي 3 الاستعاز ly:‏ فقد المسعبلك AL a‏ أو ۱ 


ندیسر 
en De‏ مل A‏ لامد شو مسوم 


8 = ناف العروضات ولوحات وفاذج ار 


JE es‏ جذابة توحي للمشاهد والتسوق. بضفات: قد لا تکون موجودة بالسلع 
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۱ | BD SWF. ts ا‎ 
AAN 


تشتمل هذه احموعة.عل الوظائف :التالیة : 
N‏ اغ er‏ 


ا بقل نا fa‏ نقل الس أو الات bal‏ 


النسبية وتقل فيه درجة الحاجة اليها ال مکان pl‏ تزداد فیه قدرتها النسبیة وتشعد فيه الحاجة 
a‏ اہ ل رش لق 7 


وتعد عملية التقل من العملیات اهامة ی لیجاد ¿A de (00 lan a‏ 
السوق أو الاسواق الحالية التي توزع فیهاء وهذا بدوره يساعد المنشأة الانتاجية على الانتاج 
بكميات كبية تحقق وفورات اقتصاديق وقد کان لتطور وسائل ال البري والبحري وا جوي في 
النصضف الثاتي من القرن العشنرین أثره البالغ على ازدهار التجارة والضناعة في مؤطنها ازدهاراً كبراً 


حیث اُصبح الانتاج یم Je el‏ إمكانات فتح أسواق dy calle‏ يعد يقتصر ded Ue’‏ 


دود . ۱ 


وباللسبة للنقل کوظيفة تسويقية فیمکن آن یم اما بواسظة وسائل نقل خاصة 
بالنشات المنعجة أو an‏ فقط» وتتوقف 
عملية اختيار آخد هذه الوسائل عل تکالیف کل وسيلة ویختار التتج آو الوزع الوسيلة الاقل 
في التکالیف بشرط توافر الامان والضمان واماية مذه الوسائل فضلا عن توافر عنصر الكقاءة 
في هذه الوسيلة إذ ان عملیات النقل بأشکا ا اشتلفة Js‏ مباشر عل موقف السلعة 
أو الخدمة في الأسواق» فيجب أن تصل الخدمة أو الال ال مستہلکہا ف الوقت ll‏ 
ودون تلقف أو ضرر كا يجب أن تكون عملية التوزيع في. حد .ذاتها ذات كفاءة عالیة بحیث يم 
تقسم الناطق الرئيسية التي يتم توزيع السلع بها الى ات تتدرج في الا میة بحیث تراعى دائماً . 
الفعات الممتازة بتلك المناطق والعمل على تلبية احتياجاتهم من السلع والخدمات في الوقت الذي 





١-د.‏ على عبد المجيد عبدهء الاصول العلمية للتسسويق» الطيعة الثانية. 
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هذا بالاضافة الى أن من وظائف التخزين أيضاً التحكم في كمية المواد الاولية اللازمة لانعاج" 


سلعة معينة عن طریق مراقبة بطاقة الصنف التي تساعد في معرفة موقف المواد الاولية بالمستودع 
en‏ 


بج او وص اہ ہہ 


ÁS‏ ہے ہت 


هو 3 حالة الدخان أو e‏ وقد یستخدم أيضاً ee,‏ لتحدید العروض من. السلعة 


لذلك فانه يجب عل .إدارة التخرين اتخاذ القرارات الملاومة فیما ek‏ بل: 


= = لسوت ال ی دا ملس اي اسف نی سم یا 


الكمية a‏ سيم إنتاجهاء أو توزيعها بناء عل دراسة السوق. 
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ae‏ کر ربا ان يکوت قري من أسواق السلعة الرئيستة ومناسباً في" الوقت 


ذاته لطبيعة السلعة الخرنة. 


الاختيار يبن ملكية المستودعات أو اسكجارهاء بما يحقق أقل تكلفة ممكنة للمنشأة ة حتى 


Jos. y‏ النشأة ANS‏ کان من دون توقرما لو روعي دراسة أفضل وت بین 
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Ban DADA. Bu 


نعرض فیما. at‏ الوظائت الساعدة A‏ :تقوم بدوز a a au as a‏ العملیات 


١‏ م 
ol‏ التغلب على بض العقبات :التي des jaj‏ تباذل 
N‏ فعن طریق الائتان یکن للانتاج آن یسبق مرحلة الاستبلاك؛ فحتی یتمکن النتج من 
تمويل إنتاجه لابد له من آن یلجا ال الاقتراض حتى بيدأ ني بیع هذا الانتاج» کا یمکن للائټان أن 
يلعب دوا ou Las‏ يشجع المستبلكين آو الوسطاء عل الشراء والذی یعنینا ها من الائان 
A ja‏ الممنوح للوسطاء أو الستهلکین. ما عن طریق الدفع بالااجل أو 


ا ا ل ر ss cla da Be‏ 
وتنشیط المبيعات . ۱ 


| ۲ - للاتصالات 

يمكن دید لائة آهداف أساسية تحققها. عملية الاتصال ی المنوق. 

تعد الاتصالات جر tala‏ من وطیفة البيع؛ حیث یہتم البائع Je‏ واقناع 
المسعبلك بمزايا سلعة معينة. 

9 اوقد de Bua‏ الربط بین. الوحدات الختلفة المتصلة بعملية الانتاج 
والتوزيع من وقت استخراج الخامات حتی تصل الی المستہلك النہائی ء کا اُن 
الاتصالات تساعد المنتج في التعيف على ما یفعله منافسوه وابهذا يمكنه مراعاة 

.ذلك أي اأُعذہ في الاعتبار عند وضع سياسته التسويقية. 
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٠ ٠‏ النواحي التسويقية امختلفة واتخاذ قرازات: صحيحة» فمغلا البيانات. التي يجمعها 
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أن تتحكم فيها مثل الظروف الاقتصادية للدولة» والتي تؤثر بالتالي في الطلب الكل de‏ الستلع 
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انخاطر التي تنجم من تغيرات لاشبعار. 
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¿SAA‏ للافراد. . کذلك تخییر أذواقهم ورغباتهم ما یتطلب عل .تلك الاذواق والرغبات فور 
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بالاضافة الى ما سبق ذكره من عوامل تحدث بمنأى عن المدشأة وداخل أفراد امجتمع وفي أسواق 
قد تكنون بعيدة أو قريبة من المنشأة فقد لزم أن تكون هناك إدارة متخصصة في كل منشأة سواء 


الادارة في أغلب المدشات إدارة بحوث التسويق» وهي متصلة اتضالا مباشراً بإدارة التسويق. ٠‏ 
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Ale‏ جديدة. 
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الوحدة منها ربحاً زهيداً والغرة. في زيادة الربح هنا بزيادة عدد الوحدات الباعة © تتميز 
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قد تكون الدولة منعت ت llas‏ بحکم القانون» و ینطبق ذلك غلى السلع الضناعية بكل دقة؛ أما في 
حالة السلع الزراعية فيمكن تطبيقه جودة السلع دون وصف شكلها حيث أنه من 
غير الممكن التحكم في شكل السلع الزراعية (المنتجات الزراعیة). .. 


۲۳ - التوصیف: 


أما التوصيف فانه يعني وصفاً دقيقً سمل تيد RG, BL CUR‏ تمر هيأ 
الى باق ےڈ » من حیث الوزن والکم والشکل اخارجي ال ذلك ALAN os‏ التي تحدد 
معالمها Lu‏ والتي یلتزم ین ۳ DAS Y,‏ عنها. 


والتوحید القياسي a‏ لكل من gall‏ والمستهلك وزع كذلك يُستفيل منه 
العاملون وانجتمع بصفة عامة وانجتمع الدولي آیضاً حیث تتمثل الاستفادة في الایجه العالیة: 
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یحقق للمنتح الوفر فى الهود التعلقة بالدراسات الفنية وما یتصا بالاشتراطات 
32 ر و سکرا 


٠‏ الخاصة بالخدمات والمواد. ما دامت تلك الخامات. والمواد. تسسلك نمط معين في 
إنتاجهاء كذلك لا يحتاج المنتج الى تعدد. الالات حيث تسلك الالة هي نفس 


الفط في إنتاجهاء كذلك تنظم ا خازن ووسائل النقل يكون غغطياً ويسهل إدارتها . 


۰ وتشغیلها. 
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يترتب عليه تر فراغات في الساحات التخزينية ویترتب على ذلك أيضاً سهولة 
الرقابة على البضائع وجردها کا یسهل تناوضا. 

هذا بالاضافة الى سهولة إبرام عقود الشبراء فا داعي لكتابة الوصف التفصيلي 
لواصفات السلعة بل یکن الاشارة لرقم الصنف ورتبته فقط. 


آما الستهلکون فان التنمیط یفیدهم في توفیر ا لجھد الذي يبذلونه .في فحص 
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٠‏ آما فیما یتصّل بالعاملین قإن التنميط ييسر تدريهم ويحقق هم الامن أثناء العمل 


ويساعد على تحسبين الظروف المادية اوالعنوية التي یعملون فا ا يقلل من 
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pte Sale Clot eal ان تم‎ e al ويعني بت من‎ 


هذة الهمة تضطلع بها Bylo}‏ الانتاجح حيت أنها مهمة علمية إنتاجية في. الوقت نفسنه» .إلا أنه ٠‏ 
.يحخدث في کثیر من اخالات أن تقوم إدارة الانعاج ll‏ معملية وتوکد سلامة السلعة وتوافق 01 
alas‏ البفعية in Sch‏ ومع ذلك لا تلقى السلعة قولا من الستېلك اذا ما طرحت في 


۱ بج وا‎ EE ae fie! ا العامة‎ 9 me Wars آو‎ ٢ te 


O es | 


o o SSP Se op Io > 


> 


:م البطالة Bee‏ 


ےت 


شه وسمعة ib:‏ 3 م2 میت 


و - آما فیما یتعلق بالعالم أجمع فان usa es, Jus aC SS wis‏ 
وأحجامها وكافة سي cios‏ ا في كافة أنحاء رس 


0 A, اس‎ 


سلامة السلعة التي تنتجها ومطابقتها للأصول الفنیة وا مواصفات المقررة ھا des‏ الرغم من آن 





السوق بعد ذلك تأي بغرض التعرف عی وجهة نظر الستهلت تجاه هذه السلعة . وهذا راجع 


ہر ہر دو ا د دو ۱ 


نظي السعہلکین: 


۵ 


۱ وهنا يأتي دور فیفخ دک ی دب مر زا 
al A E‏ 
بالتثبت من ود u‏ في a‏ اع التاقسة 3 و ابو 


en Ronee | :‏ ےت و سا ما ی ات 
منافع عديدة لكل .من المنتج والموزع والمستهلك فالمنتجون والوزعون یسعون للترو یج عن سلعهم 


by ما شا ځا و ذلك د در دنل هاور واه الح لكر‎ ee 





٢ 3 کت‎ n 0 1 


Or rar ae mad‏ وسن سسوم سونو کون و من سے 
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ليقوم بتوزيعهاء أو يتمكن على الاقل من معرفة موقف السلعة في السنوق قبل آن یقوم بتوزیمها. 
۱ pþآ‏ ا oa‏ علق به 

کک زوع السلا ۳ 

۱ ae e سابعا:‎ 

العادي ۲ معدي أو زجاجي 1 من یلار یاک 2 ينبغي a ja : de‏ ومضمون 

a ٢ ES 3) العبوة هو‎ 

}= ن تكن ای Jo My‏ لعلف أ حذ لی ابر طبيعة لود 

| A 

٢‏ - يجب أن تکون عملیة أي تتفق مع الوض الذي تعد من أجله وتاب مه من یت 
۱ الحجم أو المساحة. 2 | ۱ 

-r‏ يجب أن تكون ملاءمة لأغراض ع النقل 


¢— یفضل آن تکون العبوة على ۵ ہم" 
٢‏ کل درد 1 


سے کے 8 

-٩‏ ن يسهل حله بانسبة للمستلك وا تعرش للف Way ln‏ یسر 
له أن يستخدم محتوياتها. 

— يجب أن داع عند تصدي الشكل الخايي للمية أن تأ شکلا يلا وجا ولد 
le o plo Jl‏ امہ و | | 


co E وطرق استخدامها وتار‎ Sey نا أن یکون علیها نشرة توضح ما ال اة‎ A 
صلاحیة السلعة لاستخدام..‎ shal & ٢ 7 


اما ال alee‏ 


یز تسعیر سل as‏ لیس بعضها ال التح الذي یعمل de‏ تحقیق آکبر ری 


۵ 








o BRA مت‎ > 


a =‏ ال لے ll‏ بدوره أن يحقق أقصى رابح en Aber sk‏ بين 2 
. الذي اشترى به بضائعه من mall‏ الاصلي ومن الذي حصل as ale‏ 
eG a‏ اذا کان قادراً على ذلك من ناحیق وهنا db‏ عنصر الدخل Ce‏ 
حر تح کت" 


cae 
و‎ 


3 
یی 








BE Ber عند تحديد‎ ara دور‎ st التسويقية‎ fa ی‎ wee 
العلاقة قة بین ين السعر والجودة:‎ - ٢ 4 


a E ed ابات ب اش أو‎ oa أن : دد  8 نشراته‎ on 3 nd a ا‎ pa ER 














as‏ د امه التصفيات» کذلك > ce‏ توضیح . سيت eae‏ يم دید الق 
a ۳ eo‏ العبوة مثلا و تغيير نوع il‏ حتئ . :يفا 






. العلاقة بين الكمية وا لتكلفة:‎ ay 


en : : 0 ۱‏ أن أن يكون = أو الع عل ری aus“‏ بأن زد افع أو EN‏ اعدد ارجات 
اک ee‏ العجة اقل ت تصیب اعد SAS, e‏ الاو ٢‏ = : 


a‏ اط العا 


۱ باس ات اي نود de foe ee‏ سپ مد تع 00 








۳ wedi a ge abe eel ae tint ا الحادة:.‎ 
سم مت کی تلد سب ی‎ le noha 





: ند :هام ہے‎ as : 
Vee و‎ Seen A A ee 
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سکس‎ > 


5 حر‎ un N برغ بھی يخ لع ہے‎ FD 
pee سي‎ eee ee که سلا مل يه داښ سم‎ 


مس 


o> 


4 
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النفقات الادارية والنفرية وما eae‏ د کون ینب جاک وکذلك حقیق 
قدز من الر بح. 
ب - عل آساس قدرات costa‏ 


تعتمد هذه الطر یقة aha de‏ ظروف ds‏ الف 7 gil es‏ یراہ ات 
Lal‏ لشراء السلعت وعل هذا کر لا بد من peice‏ الكمية لني یکن oe‏ أن 


الو وني يكنا سا ال لتق کر در منم ری 


ج وه المنافسين : 


Lab e aa سم‎ ae a ES ek ٢ Je لمنافسين عل 8 من أن‎ 


A 


wa فان‎ 0 


سے fais e y‏ 3 الاضافة sa‏ أو تؤدي ال خساق ینا یعون سلعاً er oo‏ 
EN‏ سياسة التحميل : 


dla تج یت‎ ub els اک‎ ph el وهي ا‎ 
A IS e Ja 


مصلحة الستهلك. 
۳ - سياسة الاسعار الترابطة: 
وتطيق هذه السياسة عند البيع بأسعار ها تباط وثیق بعضها البعض کان سیع متجز 





۰ - الرجع السابق ض ۱۷۲ : 
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Se nu 


FIT II FRI IT m [> Teer > 
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۱ 00 اا 
Ys‏ سياسة السعر التغیر : 


ويوق aa‏ 3 هذه ا لحالة ae‏ قد Je del‏ "د ومن عيوب هذه السياسة 


اط اوت اعد 


ee‏ تترکز جهود ere‏ كلها حول ae‏ السلعة ومنافعها 7 تفر الوقت وال جھد 


۱ ۳ - سياسة الیع بسعر مقرر للمستملك الا ۱ 
A e Il lt gl 7‏ هتا الت 
. بعقد شرائه للمنتج ويكون ربح الموزع ثابتاً أو متغيراً في حالة ما أأعظی النعج oe las‏ 
یس پر INL RE GRE ENE CM GSE BE‏ 


ولیس عن طر يق & u‏ 


ہے نے وت مات 
متدرجاً في مقداره وفقاً للتدرج في الكمية الشتراة وقد. یکون نسبة معينة عنل, زيادة ایت 
me E‏ 


وهو يحنسب للمشتري الذي يدفع ثمن مشعرياته las‏ أو خلال مهلة قصب يحددها البائع. ۱ 


e‏ اخصم العجاري: 


وهو الذي. يتفرز لفغات الوزعین ‏ پنشب متفاوتة مقررة اما بواسطة النتج ار العرف 
التجاري. . 


ee‏ دم 


A ps oe pe SES دنم ای هم‎ AAA ug OA اہ‎ 
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سے رہ OND‏ 


food = ۱ Sh a Gh 5 207 1 en 
ob Ja کن تریف قرات انوي أبا نوع السات‎ ۱ 


وف ل قرت و دا ما 





مرن a‏ یبیعون اط الي ال السېلك الب ¿e ithe‏ ما 
تستخدم قناة me‏ 3 التجات "0ھ" een‏ ا تصویق 
اصلع i re‏ 


ومن hee‏ هذه القناة ما 0 
- مکن الشتري iil‏ من إجراء عرض أو تجرية السلعه.ذات مواضفات فنية أو اه 
: اختبارات علیها أُو لاجراء 2 أو طويلة و لتقدم خدمات متخصصة لاحقة 
ny RE ld‏ 
Aa ae de dal Y‏ 4 ام مجه يبعي نے a‏ تحقیق ¿e te‏ 
0 تول المسعولية.. > 
کٹ ی موی یا ناو ماي برد 
استقظاع النسبة ١‏ التي كانت تعود, عل الوسطاء , 
٤‏ - قد یضطر اللتج ال EN‏ إعداد متاجر تجزئة خاصة إذا ما كانت الاجر ا المتأحة 
a‏ ملركة للمتافنین TEEN ee a‏ لخد | 
ومن عیوب ¿L5‏ التوزیع الستابقة ۳ ٢‏ 


wt‏ 1 انشاء نار ی للمستبلك لن 





AW ص‎ ip SEN شباب الجامعة‎ ge التسویق نظزة اقتصادية الباشر‎ hy ad 


مس ا سے : 
لم وس عو و زح سمج :فح ومس بز سه AAA‏ 


ay:‏ الخدمات من J en ee‏ .تم اما 


AAA AAA AE E ao een > 


کے 
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٢‏ - تودي هه الطريقة ای تجمید بعض من زأس الال AU‏ والذي یکن استپاره في عجالات 
تحقق آکثر ربحية کتوسعة الشروع الانتاجي الاساسي مثلا و [نشاء مشروعات 

۳ - عدم توفر البرة والعرفة فی توزیع السلعة في المناطق اختافة فنجارة التجزئة تتطلب. مهارات 
معينة = ae‏ اعادة البیع de‏ اعداد الارفف وعرض السنلعة de‏ استخدام 

2 عذر اعل ل الا فی حالة کا = 7 ال عدد كبير ۰ ان اشن 
المنقولة بالاضافة الى ضرورة إقامة مراکز تخزین عديدة ذات أحجام غير اقتصادية. 


AAA El 
والوظائت 5 یقوم بها‎ : N توزیع السلع‎ AL gue قاس ون‎ 

تجار التجزئة هي نتيجة لوجود فاصل زمني أو مكاني أو في المعلومات بين المنتجين والمستبلكين» 
la‏ فإن .تجار التجرئة يتولون الساعدة في التحرك الادي بلسلع وني إحداث تغییر في مكان 

تواجدها» و يفول تجار التجرئة أيضاً الاختفاظ بمخزون يمكن المستبلك من ا لحصول علی السلعة 
متی رغبٍ في ذلك و بهذا يقل الفاصل الزمني المشار إليهء و بالاضافة الى ذلك فتاجر: التجرئة 

یٹول tá‏ نقل العلومات عن السلع اختلفة ال اسیا ۴ آنه ینقل a‏ الستبلكين ا 
المنتج» » کل هذا Je‏ من فاصل العلوفات الشار الها. : 


‘ تاد ¡a‏ تم عن طريق أنشعلة أي لا تم في منجر معين وقد تع في متاجر ind‏ 
جارد on: A‏ 
وينقسلم ¿sl La‏ من التجارة الى : 
A‏ ابيع بالبرید : وقد ازدهر هذا 1 من و i ja‏ للاسياب الاتية = 
أ - زيادة التعامل في سلع ذات ماركات معروفة ويتقبلها الستبلکون 


3 ےکی . ےگس = لل 2 ا نت wy.‏ یں جج يعم ی ی اس خو Oe‏ یہ ول 
er Den >>‏ امد eee eT‏ يټ اک SLR IS HH SR Ze‏ 
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el 


مج > سح re‏ 


فوخ ونوع ہے سے SLES, au ht de‏ ومن 0 هده لا = 





اب — مق مراکز الشره في الدن الکوی وصغرية تقال المستيلكين الا.. ١‏ 


اج با پساعِد هذا age de AN‏ الکتیر من الانشطة وال e 1 Laos‏ 
5 3 ذلك مرکزیة الشرای الرقابة عل ayas‏ والاستخدام الافضل للاعلان ٠ Mary‏ 
ee = oe‏ اص اوی لك که ال وکل مر ري ae‏ 





بی تصنيف متاجر زاو حستب MM‏ 


0 
—> 


Sls) 


٢٢‏ تن خسب الوظیفة تي ژد ار : فعض الاجر مسا عل ی تقوم 


الم سر کے جرد کم یش ار ارفا اما 


Se أو‎ ww كانت فردية أو‎ or au نوع‎ y 


٤‏ 70 او خارجھا أو des Jato‏ معينة. رد 
ار بیرق CA Mel DE Le e pls Ag‏ أن وکن کی اه او 


Crete‏ اك th oat tl ole e E‏ تاره بل 


oe fo اج :بعدد العاملین و و بعدد‎ Ay, سب اخجم:‎ 0 é 


٠.‏ میزات التاجر صغيرة ا خجم: 
A‏ العلاقة. ين البائع والشتري 





AOS AA OA SAA 


AAA A O E 


کے 


: 
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ےرہ شا النو 5 Se‏ د 01 3 as adi sigh‏ وأدوات ٢ 3 u‏ العاديةء 7 
pies 2‏ عملي الطواب أزاد يسلود عل y lc‏ ۱ 


۷۳۱ ۱ے الرخع السابق ض‎ A 


Boe 


Ww 


تسه نتب سین 


ea 
Su 





on es, وی ین ا‎ ae Cas 
یک ہت بس سو سه‎ <> STE re 


+ 


AAA E ome ۲‏ 
ب :ارون Se‏ من السنلع التي حتاجها الستهلکون dia‏ عامة. . 


o |‏ لد سامت ال ابا سر با اسب رقف سکن 


etal 7 -0‏ الثابتة بقدر الامكان [sa‏ ا لقلة عدد العاملین oe Au,‏ الثابتة 
الاحرى مثل إيجار ا حل۔ 

ی مرونة اکبر في منح .الائان: للمستپلکین.. 

۷ - مرونة آکبر في تسلم طلبات العملاه. 


میزات التاجر الکبيرة ام ۱ 


o A EN 
۱ نتيجة التعامل بکمیات کبية.‎ 


۲ - توفر a‏ المتخصصة في الوظائف اختلفة ed‏ تجارة ER‏ 


۳ - توفر رأس ,مال. كافي لتطوير الخدمة مثل. استخدام خدمة اللفس بالاضافة ال 
الالات احاسبة. 


اوه موو ee‏ 
بي ps‏ 


eae 


aL Au Lal a ويطلق على هذا‎ 


وهذه التاجر هي جموعة من pur:‏ لھا ls‏ الملكية الواحذة وذ oy‏ معينة من الرقابة 


. المركزية‎ 
‚ou eh 


المتاجر ذات الاقسام هي جموعة من المتاجر. أو الاقسام Ae‏ تحت ستقف واحد 


وملكية واحدة ویتخصص على کل متجر آو قسم a‏ بیع جموعة سلعية معينة مثل اللابس 
GUY,‏ والاحذية وأدوات التجمیل والسلم الکهر بائية. ۱ 


کے ا 7 
OOO‏ 


حا سی 
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هن سس »> سل 


په A ne‏ 
ےو ےم وس و وو ووو و 


<> 
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" ومن مميزات المتاجر ذات الاقسام ما بلي : | 

N.‏ تقديم مجمرعة متوعة من السلع في مکان واحد 

LD Jp Ja تكن اس‎ a 
ro 


SN oe -‏ الات تقدم + e‏ معينة en‏ الطاعم لیات ۱ 


سک سمه الع هد one‏ ۱ 
یتوافر ما ٠ Gas‏ آخری + Ves‏ الس 3 a‏ 1 تكب سر ماح E‏ 


| و و 


لح ys‏ مت الجملة أن القیام بالوظائف ا الآنية: 


تخرين a‏ لطرحها ٠‏ في الاسواق لعرضها وقت الطب 


تحدید اسعار اع 


oc اس‎ JN نع‎ ae اناد‎ 


ag ab 


e 
e. 


7 


الو 


ee‏ عمتلك لك وا CRP jens aL to‏ بل ای مود سنا دب شآ 
7 الائین ‏ فعا ویتمیز سار بمعرفته ee ol‏ الحلية والعالمية. ٠:.‏ 
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ب - وکلاء اليع: 
يوجد هدا النوع في حالة النتجین الصغار الذين يرغبون في .تحمل عبء النشاط التسويقي . 
بما يتطلبه من تكلفة كبيق» لذا فإنه يوكل عملية التسويق ق الى وكيل للبيع الذي غالباً ما يتاجر في 


آنواع غديدة من e y en E‏ مك آن ایض a‏ 3 سلعة 0 


+ - وکلاه العج: .. 

9 ه595 | 
۱ - عادة ما یتول وکیل النتج مسئولية بيع الساعة في منطقة - جغرافية. ind‏ 
٢‏ - عادة ما يشرف على مبیعات عدد من النتجات هي عادة شلع غير متنافسة 
۳ - يتمتع بحرية قليلة في تحديد شروط البيع أو السعر. 
4 - ليس له الحرية في تحديد تصميم السلعة.. 


:قا لا Gl os Ju‏ في ذلك الصدد . 


راسا: اختی رترعاقزع ‏ 


يبب أن يتم اخختيار قنوات التوزيع على ا می رسک ا رف بخ له عامل 


۱ - تخطية ورقابة السوق من ناحية اختیار ما اذا كان ious if last a a‏ 
ويتحدد ذلك مسبقاً لاستیعاب السوق. خی 1 

۲ = خاش lie y ELA‏ عامل يؤثر في تمدید تنا التوزيع الملائمة فسلعة مكل 
السجائر يفضل لا اختيار تجار التجزئة الصغية والکبية علی. جد. السوام: | 

Y‏ - هيكل السوق» فقد يكون المستبلكين متفرقين في مناطق جغرافية متفرقة مما يجب معد 
de ole!‏ متاجر التجزئة وا جملة le‏ حد السواء أو اختیار وکیل للبیع. : , 


£ سے حجم السوق؛ إذا کان حجم السوق فستکون ‏ تكلفة القيام. بل الوظائف ۱ 


سر کبیة وقد یفضل. Oel‏ 7002 وسطاء. 


>< وس خه >< سکس سک سک سک سسکا Oe Oe‏ سے ee‏ 


Ne 


کس حر 


A سکس‎ 


a 
یں‎ AE 


Ls 
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& 
سیک 


ق 3% é‏ الو يقي أنه sale‏ 2 جموعة من فو لا الحددة > اع E‏ م do La‏ 0 
as = 3‏ )02 بحیٹ تشکل ف hee A ale‏ السیاسات والاجراعات والادوات والموازنة. a al‏ 0 
= ۱ ل معينة o‏ 


0 4 ا لت رها و وق عا , 


al‏ 5 هذه a ie‏ يوضع | له باج زمني ومن هذه دم Le de‏ 3 وقت واحد. ا 
ت oF‏ یو كال | آثار لانين م a‏ أ في oie‏ مدة الخطةء کیا آن Als e‏ 
ole ale ۱‏ ملعا هو. e 2 ae‏ ا 1 
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اسلوب تحلیل لابات العینة 








4 مفهوم لصو به بصفة ة عامة : وکذا وظالقه تأشنا الل أهمية‎ GA امرس 3 اقصول‎ ٠ 
العاف المنشاة وهو‎ er ت السو يق کي می‎ on من خلاله‎ de تسو ويقي‎ Er re 1 es 
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وما يعنينا في بحشنا هذا هو المدشات الصناعية التي تقوم على إنتاخ سلع او خدمات نہائیة 


علي er on‏ في نفس ابی 


ee 


تقوم 


ان الصناعات الوطنية الوليدة غالا ما کون صناغاتٰ“ خفیفة 3 تحويلية يوجه انتاجها 


-5 


ات الاي وهو 7 العادي ي وختاج هذه ا خطط تسویقیة مبنیة Je‏ 


الممستوردة ہے الستېلك قد تعود > ie‏ طويلة. من لوقت ره 
ويصعب في هذه الحالة تحوله عنها وبالتالي جذبه الى سلعة أخرى بديلة مصنعة محلياً مالم : 


تتفوق السلع الوطنية على مثيلتها الاجنبية المستوردة من حيث الجودة أو أنها أقل منها سعراً 
ae ae. OS Ä | othe‏ 
م تأحذ الدراسة في عين الاعتبار المصانع القائمة على الصناعات الثقيلة ALA Les‏ 
الدولة بهذه الصناعات والتي یکون قد حطط فا بأحدث الاسالیب العلمية کا أن انشاء 
هذه الصناعات De‏ غنية كالمملكة العربية e‏ یعتبر ۷7 نیا SH;‏ تحقيق 
الارباح alg‏ نی ۱ 


دف حطط u‏ العربية ا للتنمية ال Es‏ مصادر ds ee jew‏ 
مستوی LEN‏ للمواطن rr!‏ وتجاح هذه laz Lis‏ اعقاداً رئيسياً ف 
الستقبل على الاهت‌ام بالصناعة وبالتالي فان تجاح الادارة 3 الشنروغات الختلفة في 
الاثر في نجاح حطط التنمیة الطموحة التي تنتجها امملکة: يما یسنتوجب التاکد من قیام 


اٍدارات التسویق بالصائع اھ احلية بدورها على أكمل وجه من عدمه. 


أيضاً Y‏ يمكننا أن Jin:‏ أن دور الزف التجازية والصباعية en‏ في .خدمة ela‏ الخاص 
من تجار سه > الما لاحظناه من أن أغلبية الصانع المملوكة للقطاع e‏ تقوم Js‏ 


۱ — ظط تلك الفعة‎ Ea oe مذا فقد‎ bu او‎ En ay 


وفيما 7 . لستعرض الد راسة a aa‏ قامت بها ad‏ البحث 7 عل ¿Sus‏ کفاءة 
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er Li السعودية. ومن ك اف عن‎ u SUN الوطیۃ‎ Chall. hal ا‎ A 
۱ و يقين. بالمنكتنات الضباغية تخاولة. الوټول ال طق‎ ee ae 
ee هذا البحث . اناو‎ Ale A سوف تقد‎ A علاجھا من خلال اتوضیات‎ 
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وسوسو مهم و توا تم مخ و مسوم in‏ 4 
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مس سے 
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طريقة أخذ العينة: 
اعتمدت طريقة Je ball dl‏ أسلوبين: 


١‏ - العيئة الختارة (المنظمة): 


واتبع هذا الاسلوب في حدید نطاق البحث Je‏ المصانع القائمة المنعجة بالفعل داحل مدینة : 


جدة قثیل الصانع القائمة بالمملكة العربية السعودية. 


كذلك اتبع نفس الاسلوب في اختيار المصانع التى zus‏ سلعا استپلاكية نهائية او سلعاً 
وسيطة .واستبعدت المصانع التابعة. بالكامل للحكومة و بذلك اقتصرت العينة علی الصانع 


المملوكة للقطاع الخاص وكذا التي يساهم فيها القطاع. الخاص مع الحكومة. 


¥ — العينة العشوائية: 

تم إستخدام هذا الاسلوب في توزيع استارات الاستقصاء حيث وزعت ¿Lal de‏ 
امختارة دون الاهعام بنوع النشاط أو حجم رأس المال وعدد العاملين في كل مصنع وقد تم توزيع 
عدد / 159 / استارة استقصاء عن طريق المقابلة الشخضية ولم. توافق م جنة البحث على إرسال 
الاستارات بالبريد .حتى. يمكن التأكد من جدية البيانات المعطاة ومع ذلك فقد وصلت نسبة . 
الاستجابة N‏ 44 / فقط أي أن 7 مصنعا من المصانع التي وزعت عليها الاسكارات وافق 
المسكولون فيبا على. التعاون: معنا والاجابة عن الاسعلة الواردة باستارة الاستقصاء و بعد فحص. 


. الاستارات كان توزيع فعات العينة کا هو موضح بجدول رقم (۱ / 5). 


وقد اعتبرنا أن العينة الناتجة ممثلة تمثيلا حقيقياً مجتمع المصانع العاملة في الصناعات التحويلية 
والحخفیفة . : ۱ 


فحص العينة: 

. عقب الانتهاء من تجمیع البیانات وقبل البدء في تفريغها أعيد اختيار عينة عشوائية مكونة 
من ( ٠١‏ ) مصانع من المصانع التي أجابت فعلا عن استارة الاستقصاء وقد أعيد زيادتها للتأكد 
من صحة البيانات الواردة Ghar Coll Bas ly‏ وقد تبین أن سبعة من الصانع التي 
اختارها الباحث الاحصايي آجابت بنفس الاجابات المدونة بالاستارة وأجاب مصنعان من نفس 
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. 00-9 53 ام هې اک‎ Me pee, 
DAA A وک‎ 


حتی نتلافی أن تكون الاجابات متحيزة للبديل الامثل» وملحق :بنهاية هذا البحث صورة توضيحية 
للاستارة الغممة 3 الاستقصاء. : 


وني تحلیلنا للاجابات سنسیر فا ہے بی ون نتقید بتزیب الاسعلة ag‏ 


AAD 


é‏ ھ0 Lal‏ لواردة ا الاستقصاء ا الاشاليب الاتية: 


دو ا الا أجابوا عن بعض الاسعلة التي لا. تحمل lye WAM‏ شوق اختيار 


بدیل واحد Jul y‏ فاعتيز: من اختار بدیلون alec‏ صنوت یه 


: التضمن الاجابة علیپا ذکر كلمة (: نعم أو لا) حيث ثم امستبعاد من أجابوا ( بنعم ولا) في 
at‏ واحد : :كلك من-أجابوا عن بعض:الاسعلة E‏ 


مع البعض وفي حالة الاسعلة التي يمكن اختيار أكثر من بديل في إجاباتا فقد اعتبر كل ما 
٠‏ اختير بضوت مستقل حيث اهدف من الاسعلة وهو ترجيح أكثر البدائل استخداماً لهذا 
قشوف نلاحظ آن في بعض جداول التخلیل یقل عدد الاصوات عن الغينة والبالغة 78 de‏ 
. بعض الاسعلة يزداد اعدد الاصوات عن ۷۰ وسوف تحتسب النسبة القوية بغرض 


التزجيخ على A‏ عدد الاصوات الصحيخة اش ل اسان عدد أفراد il‏ البالغة 
۷١ 7‏ و بذلك. ستعتبر أن عدد العينة الاجمالي في كل سوال هم أصحاب الاجابات | 


٠‏ الصحيحة سواء زادوا أو قلوا عن عدد العينة الاساسي وهو Yo‏ مصنعاً. 


تم تفریغ استارات الاستقصاء في جداول تفصيلية توضح ال جانب عدد الاصوات 
لفعات الصانع امختلفة والبالغة boa‏ تشاطها Ll‏ الاشازة اليا 
في جدول )٥ / ٢(‏ وقد تم نشر هذه الجداول التفضيلية تبعاً لقم السوٌال في نپایة هذا 
البحث کملاحق مع استارة الاستقصاء ختی یشتفاد منباامن قبل الباحثين بففات 
الصنم ا ختلفة فيما إذا أراد Lö u ee‏ 
من الانشطة الشاركة في الاستقصاء. 


7 هدفنا هو و ارف عل أداء a‏ 3 : الصا: or‏ بصفة cine‏ ونصرف 


4 

9 
0 
1 
1 
٩ 
4 
۱ 
Y 
0 
0 


e 


AP 


FSA SAA AR A pp بي په‎ 


Du 


چ وم وو ور وو و 


پک 


LS رکا‎ 
Lan 
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للاجابات as ord un i‏ في خانات البدائل ول الاجايات» 
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ل ورو لي لا رن 





oid a‏ إدارة a‏ بالمبشأة الصناعية igual‏ لاب بد pS aly‏ القائمون. علها ی 
الوظائف الرئيسة التي يب أن تضطلع 3 هذه الادارة بالاضنافة الى تفهمهم u: ER‏ 
dee bbe Gat‏ ریو ہی جو هو مفتاع 1 


البداية. ف تحقیق. آمداف . هله ا 


بالضانع الوظنية ارتا Je‏ مفهوم ¿la‏ از بتلك ی dolo!‏ فی de St‏ 0 : 
وطبيعة lb‏ التي تعتي به oda‏ الادارة 3 Slash‏ القائمين ple‏ > مسر رئيسي on‏ 


دور تلك الادارات في اج الصناعة الوطنية.. 


لذا کان السؤال الأول Seal‏ الاستقصاء يدور :حول مسمی الادارة القائمةاعل التنسویق 


امت uo‏ أن FERN,‏ نفسے دلالة de‏ ما اذا “كانت فده ا تقوم bye‏ شنو ية . de‏ 


کا avs‏ |‘ نا توحي جي بالقيام مهام A‏ محددة وجزئية. 


وقد كانت تيحة ری جات من سل هي موضحة طول می الہ 


جدول رقم )5/١(‏ 


on $ ۱‏ أي ي العيغة. 1 مسمى الادارة القائمة ةغل a‏ عا 


a الوطية‎ ' = 


Br — 
u ee القائمة‎ 


وه العامة وف 





0 a يق‎ 2 al 
الادارة العجارر ی‎ 





۸۸ سے 





ES 


SE: >‏ ویس سبق XA O Se nO‏ سي 


. يتضح لنا من جدول رقم (۱/) ان 144 من مجموع العینة انجیبة علل. السوال اختارت 
مسمى (ادارة المبيعات) للادارة: القائمة على التسنويق وذلك یعتبر مؤشراً: لمفهوم الادارة القائمة 
ar Js‏ لدی السوولین بتلك الصانع حیث ob Op‏ وظيفة البيع مرادفة لكلمة 


ur re tly de تعریف ادا سویق‎ re التصویق لا‎ 


شم من آجابوا عن.السوال باحتیارهم مسمی (ادارة التستویق ات للادارة القائمة: 
هم مسمې و ر Je‏ 


التسویق وقد بلغت نسبة من اختاروا هذا السمی ۲٩‏ من مجموع Nay LAA‏ 


oh‏ کانوا الق 2 مسمې لاد کا كلمة a‏ ق الا انم ربطوا ذلك بامبیعات وقد يوحي ذلك 


DE‏ قد ريطا یماء لکن يتو لت زا در ضیم شین e‏ لصا دم 


SAM a he delet ec ۸ ۱۵:۷ آفراد الغينة فقذ أجاب‎ Li a 
ee ا الادارة‎ lol, العامة للتضویق؛‎ 


ا Un a ¿e Es a Sl dia‏ بالصنع = اا 


أوضحنا E‏ تفهم = لطبيعة عمل إدارة ار هو a‏ ات ES‏ 7 هده 


الادارة» فیمکننا القول بعد التحليل السابق أن مفهوم ادارة التسويق في كثير من المصانع A‏ 
في الملکة العربیة السعودیة غير واضح وإن كانت هناك بعض من تلك المضانع تدرك وجوب . 


را عو یی مد الوطنية هو ما تقوم به هذه الادارة. 
من مهام cd‏ لذا كان :هن الضروري sts‏ من مفهوم الطبيعة الوظيفية للادا رات القائمة : 
على sl‏ بتلك المضائع e‏ النظر “عن المسميات» لهذا فقد كان السوال الثاني al‏ 
الاستقضاء يدور "حول الادارة و الاقضام التابعة للادازة القائمة عل التسويق» زقد كانت: 


الاجابات کیا هي موضحة. با جدول رقم .)٦/۲(‏ 


جم ا حك مت I‏ 
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AAA AAA‏ سو ووو ونی نون چ 


2 ve الي‎ oye al الأقسام‎ J ek ige. رضح افادة.‎ 
de pe 3 a des القائمة:‎ Ko, 














had بوجوب‎ yal الین‎ aif بالعة فقط من‎ ٩٤ of ud ¿alo رقم‎ ve ل‎ ply ٠۰ 
٠  ةيعبتب للادارة القائئة على اتسویق کا آن 7.۳۳ فقط من جموع آفراد العينة اشاروا‎ Solel Bak 
0 تح مدلولا‎ uN وتعطي: مده‎ gl للادارة القائمة عل‎ (al ble! (ادارق الاعلان "وادارة‎ 
1 تلك الصانع. الداخلة قي الاستقصاء عن: طبیعة الهام‎ Je ista دی تفهم الادارات‎ lalo 
الوظيفية: انو نها. للادارة القائمة علی التسويق» فعل الرغم من أنه من البدييات أن وظائف البيع‎ ۹ 
٠ وأحاث التسويق مهام أو وظائف تابعة مباشرة لادارة التسویق الا آن نسبة کبرو‎ ee 
3۷ شت ال ۸۰۱ أشارت الى وجوب استقلال ادارة امبیعات عن ادارة السویق کا آن‎ os 
' أشازوا الى وجوب استقلال (ادارتي الاعلان وابحاث التسويق) عن اداة التسویق علاوة علی ان‎ - 
sin ا الذین آشازو ال وحوب تبعية ة (المشتريات) لادارة السسویق ۸ یتجاوزا ۲۳ من جموغ‎ 
WA) ونستخلص من ذلك أن العملية التسويقية يقية بتلك المصانع قائمة على أسس غير علمية وتع‎ 


iy‏ دفعتنا oda‏ التتيجة للعودة ال Jas‏ جدول رقم 1/۲ لایجاد علاقة ارتباطية بین النتیجتین» 


فوجدنا بجدول رقم Y‏ ان هناك عدداً من الصانع. بلغ ٩‏ مصانع اجایت عی مسمی ÉS‏ 
۱ جح عسمیات : تصف هذه un‏ اش الا أنه er‏ کت و الاستقصاء $e:‏ 
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قيام ادارة التسويق به بجميع المهام التسويقة الواردة بجدول رقم ٢‏ / ٦ء‏ وأن هناك خمسة مصانع 


. تعني إدارة التسویق بها بالقيام بخمس أو نست وظائف تسويقية: من أصل سبع وظائف 


رئیسیة؛ کا لاحظنا آن هناك ١٤‏ مصنعا وبنسبة ٩٥‏ بالعة تقریبا من جموع العینة لا تقوم فیہا 
درات oa‏ بوظیقة وا واحدة و rin‏ تسو يقيتين de‏ 020 


on هذه‎ ۳ Aas ER هذه اسان ا لزا‎ oe 3 7 النسعودية غير‎ ay zielt 
غير متوافر ساسا ما يؤدي بالضرورة الى ان تنفيذ الهام التسويقية بتلك الصانع يقوم على الاتجال‎ 
الذي لا يجدي نفعا على المدى الطويل بالنسبة لنشاط الصنع وبالتالي یبدو تأئره واضحا في عدم‎ 
: قدرة تلك ادك عل التأثيالمباشر في انح الصناعات. ت ری ال‎ 


۱ oe وبأسلوب غير‎ Jen ee de قائمة‎ 
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آولا : وظیفحت الش“ 


Er) 


had: 


: وظیفة الاعلان وتنشط للیعات 


AAA AAA AAA ALA me 
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ل کت بت کب مس و په کو په مر تر د ره د ea O ee A A‏ 


























نع وید شرع ات ابا من لوا i el‏ 
من اوق اس وقد u‏ الات آن ae‏ 4 الاستقصاء پالتفصیل امام القاریء . ۷ 
خت تاين لبه 'الاعتاد على A‏ الحلية من ee‏ ال ts er‏ وت دو 
يوضحه O a da‏ رت کے Ess‏ | 
ae‏ اوو di‏ رقم )1 1 (y‏ ال “sel‏ نسبة د کو من الماع لوطنية المشاركة د | 
الاستقصاء de‏ 'شراء الواد. الخام اللازمة للصناعة ak oe‏ الاستيراد. > تبلغ النسسبة oY‏ 





تعتبر نه سه إخدى y GBA,‏ اغامة ذ 3 da übe,‏ اذ uh‏ اتی وظائف اتبادل = : 
ce‏ 8 اوضحنا. 3 لباب الال وللتعرف de‏ المدى حققته هده الوظيفة لامدافها الرحوة بالصانع. a‏ 
.. الوطتية فد حصصنا ۸ ها الأسعلة ذات ۷ 0 Mer‏ سنا لا الانستقصاء اه pooh aed‏ 
oe‏ هذا ١ E oS A‏ 





1 توفير‎ q Key الاستقصاء کا إن‎ ales الاجابة علی‎ gar من الصانع‎ “ya 
on تتمكن اہن ترجیح ام ضط‎ b على الاستیراد بجانب. امصادر  احلية‎ el مستلرزماعا من لواد‎ 
: Ai نسبة ما تحتاجه هذه الصانع من مستلزمات عن طریق الاستواد لعدم توافر‎ 0 
.. يتم استررادها ونوعيتهاء الا أننا قمنا بتيجيح نسب ما تقوم بشرائة المصائع الوطنية التي‎ A 
5 ملد تسام فوجدنا‎ ei الصادر احلية بایجاد اعوط‎ ile SI Ne تعتمد‎ 0 
neun N | (كنسبة مطلقة) إن الاعتاد على الموارد الحلية في تلك المصانع‎ ٠ 





:تقريياً مع 
مراعاة التجفظ Je:‏ تلك a‏ لعدم ترجیحها بالکمیات ذلك فان داد الصانع. git‏ تعتمد 


۱ 0 توفير مسستلزماتها من المواد الخام على الموارد الحلية م ترد على ۳ An‏ عدد الصانع © 
المشاركة في الاستقصاء Ln Le‏ ال القول ob‏ عملية الشراء كوظيفة تسو يقية بالصانع 

۰ الوطنية> لا :سیر بشكل منتظم نظا لعدم توافر الواد gel‏ بالاسواق احلیت eds is‏ 
القدرة de‏ شراء ما تحتاجه الصناعة من مواد خام عند الاحساس بزيادة cia‏ عل النتجات )7 

i الصانع و بين وصول الواد الخام‎ oh الستندي لاستیرد ما‎ se بين اح‎ zu وتؤدي الفجوة‎ les 
بالاسواق» ومن‎ a نظا لتواجدها‎ Lil de لی الصنع ال قدرة السلع المستوردة. المثيلة.‎ 

المکن التغلب: ola: ‚de.‏ الفجوة: steel ao: ia‏ إذا كانت هتاك خطة dy‏ موضوعة 

مسق do‏ 3 الاعتبار احټالاكت السوق الستقبلية واحقالات زيادة الطلب على السلع 

: ال بحیث یم اقهید ie‏ الطلب الشراء Hl all‏ اللازمة للصناعة cea abs de! It,‏ 

Er sl $ Be اذا كانت"‎ 0 A بفترة زی 0" وتو‎ a 2 sal وقبل‎ 
e الناسب..‎ aos الناسب‎ 


ERDE ہت‎ 


SLES poo SS nn ودي‎ 


Wal 


za 22 


سايت هې پانس ) 


ag‏ تسه ا لواد 


ay ARAS nn A O oe ۳ 


اخام احلية ای 


Slat‏ المواد امخام 


SL کٹ‎ 


: چندول رقم N‏ 


= مدی اععاد المصانع الوطنية في شراء المواد الخام 


من مصادر ¿de‏ طبقاً لفات ista!‏ 


" عدد الصانع ۳ | عدد الصانع التي lali aio‏ التي 
تقوم باستیراد کامل |تعتمد de‏ الواد اخام | تعتمد عی الاستیراد: 
فۃ ای جانب ae‏ 


مصادر الواد الاختری 


.مواد البناء 

> صناعات: معدنية 
أئياث . 

- أجهزة. کهربائية 
ى الواد الغذائية 


“Eady صناعات‎ - 


les 


- صناعات هندسية 


ت٠ leks,‏ جلدذية و 
11 صناعاث كیماویة کسی 
۲ - صناعات خفيفة 
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>La EAT E DI id کے‎ 


وقد حاولنا التعرف. a il LN de‏ اللصانع الوطنیة بالملکة العربیة السعودیة 
اللتغلت عل مشکلة عدم my‏ المواد خم الداخلة يې الصناعة Le‏ دو د 72 
عملية شبراء EN‏ الخام: Mas:‏ 


AAA AA de 


es 


والسؤال قزم ا dla a ola oe a dai‏ وقد كانت اجابات ال کا : 
هي موضحه: بجدول رقم. am‏ 


DT 


| جدول رقم IN‏ 
پوضح الطريقة ا متبعة من قبل افراد العينة عند شراء sr‏ 
من المواد اخام الداخلة d‏ صناعة سور ۱ 





٠‏ - كل se‏ من اون بصرف انظر عما ہو 
A Ss‏ 
٢‏ مده ات او EN E‏ 
ro‏ طبقاً لاحتیاجات الانتاج المتوقع: *. 
یلما توفرت 'آلواد :الام بلس اق 
د 7 اي 7 
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el العينة يقومون + بكترم راء ا لواد‎ hgh من‎ ner A ذا إن‎ ay (iv) be we one 
الاحتيار يودي بالضرورة حدوث فجوة زمنیة‎ lia اللازمة للصناعة طبقا لاحتیا جات الانتاج التوقع؛‎ 
موضوعة‎ as توقع الانتاج وحعی اتمام الشراء اذا م يكن هذا التوقع قد ثم بناؤه على اساس‎ dea 
€ کتشناف نقص۔سلعة معینة بالأسواق‎ la عقد تور يد‎ de مسبقاء فالانتظار حتی احصول‎ 
التحكم: في زمن‎ de .ژمني. :يسببب: عدم القدرة:‎ Jet البدم في الانتاج يودي: بالضرورة:‎ 
خام بالأسواق الخارتجية توقت "زيادة‎ al من‎ gell ales le ayy Y وصول "لواد 02 ».وقد‎ 


E 
تسج مس سم سم ای نیس جس کسر‎ AA A el) rm ووو‎ el mel we el 2 A 


zen 


ne nn an ae 
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Dz 
FN یک‎ 


AAA 


AAA 
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nel nl a ومن‎ 


. کللك- فان نسبة ٢۲/ز‏ من أفراد العينة آجابوا" ob‏ شرائهم للمخزوك: من ا مواد ا خام & 
عندما .یقارب .اخزون عل الانتهای وهنه ale ll, pe Aa, N‏ 'بالسنبة النظام المشتريات 
بالصانع الانتاجية وقد تکون ملائمة فی حالة التاجر التي بیع بالتجزئة» إلا أنه في الصانم وکا 

سبق ذكره فیجب ان تکون حطة الشراء مر تبطة ارتباطا وثیقاً بخطة التسویق الوضوعة مسبقا؛ 
وقد شار ا qu‏ هذه الطر یقة نسبة لا تتجاوز ۳ من اجمالي ade‏ الصانع LA‏ على 


الاستقصای ومنها پتضح ان الاسلوب العلمي في الشراء - على Slee‏ انه آحدی عملیات 





¿Ib غير متبع الا في القليل هن الصانع‎ ee 


ولا کان من الضروري معرفة آلسیب وراء عدم اتباع معظم الضانع الشاركة في الاستقصاء 
GN OLY‏ عملية الشرای فقد كان لزاماً التعرف على الهة افخول ها تحدید الکمیات 
الشتراة من المواد الخامء وبالتالي معرفة ما اذا كانت هذه الجهة لها القدرة على رسم سياسة مثل 
للشراء من ande‏ کان موضوع السؤال رقم )٩(‏ باسعارة الاستقصاء يدور حول ‘eh‏ 
التي تحدد الکمیات ae‏ من مشعریات eS‏ من المواد الخام . 


جدول رقم ein‏ 


يوضح اجهة اخولة بتحدید الکمیات الشترة من 
لواد امام بالصانع الشاركة بالاستقصاء: 


الجهة آو الادارة اخول ها تحدید الکمیات الشتراة 


الادارة العليا للخصنع 


5 إدارة التسویق والانتاج با احری‎ : ye tz 





يتضح لنا من جدول رقم (۷/۳) آن.نسبة ۳۹ من جمالي العینة امجيبة عن السؤال قد 
أجابت بقیام الادارة العلیا للمصنع بتحديد الكميات الشتراة من.الواد ا حام کذللۍ OB‏ ۸۲۲ 








EPR ROR Os 


Oe‏ فعل الرغم من اه 


oe‏ الاو بأن إداة الاتاج. مي Bal‏ بتخدید هذه ؛ الكمية es dal pres 7 dy‏ من 





ومن نافلة ل القول أن آن ne‏ رالا آن. sua‏ رات )29 2 الأيل فى & الاجابات عن هذا ربیل y J‏ 
SS |‏ عن SÓN‏ العلمي .الذي بجب:اأن یتیع عند تحدید الکمیات ال ols‏ 
en Laa‏ آن jot,‏ البعض ال وجوب قیام ادا ipl‏ :یق do‏ الکمیات الشتراة من 
7 ود ام .عل ضوء توقعات. هله الادارة لمجم البیعات الستتقبلية نتيجة لدراسة dd‏ 1 

توقیع عقود.مسبقت الا آن هذا الاعتیار لا یعتبر الاختيار JE‏ نتيجة ة لعدم قدرة إدارة a‏ : 
.- على تحديد الزمن القیاسی الذى يمكن فيه إتاح A Ne a‏ 

ا إدارة cel‏ بتحديد زمن وكميات Leb ey‏ للامکانیات المتاحة با لمصنع JU‏ لمكن 

"الاعغاد de‏ ادارة التسنو يى:فقط el OLE‏ امن امواد الام كذلك الال لا وکن 
الاعتاد de‏ ادارة get‏ 3 تحديد هذه الکمیات» فعل سبیل اثال اذا طلب امن ادارة الانتاج . 
.0 تحديد الكميات المطلوبة من المواد اللخام فرب استقوم. بتحديد تلك الكميات ‘ah‏ تستوجيا ale)!‏ 
الانتاجية للمصنع دون النظر ال مکانية تشتويق الکميات المنتجة من الم حیث لا علم لادارق : 





الانتاج بظروف الوق ومتطلباته» EIS LIU Glan sr‏ والذي اجاب عنه ما یقارب من 


. من العينة فإنه يعبر :بحن عن سوء التخطيط قي التسويق حيث لا يفترض في الادارة الملیا‎ Ira. 
5 في المصنع ان یکون ها احتصاص مباشر يتتحديد الكميات المشتراة من المواد الخام وذلك یعکس‎ 
"اذا أعحلانا.‎ 0 aby شا س الصانع‎ Dia Nas 4 اتغاذ القرارات:‎ ase انطیاعا‎ 5 
0 هده الصانع لا توجد با‎ ol Al إنطباع‎ tay اذ أنه قد‎ Jiu um. AN الاجابات” عن هذا‎ a 
SE من واقع المصانع التي تأحذ بالمركزية في‎ bl ادارات متخصضة بالتسويق :وهنا .يكون الواقع‎ 
. . من مجموع العينة: وهم الذین‎ NE An on القرارات» ولحسن الحظ أنه أجاب عن الاختيار‎ 
۱ مسوول‎ ot A ad المشستراة. من آلواد الخام. هي‎ iS آشارو ال ان الجهة ة التي حدد‎ E 
حیث یتمکن‎ BAY E التسويق والانتاج وادارا ات آخری مساندة ویعتبر ذلك الاختيار هو‎ 
.. من السلع خلال فترة زمنية محددة آن یضعوا‎ all جميع المسؤولين عن عملية حدید الکمیة‎ 1 
E الكميات لاج شرا‎ ٠ dod deis N ساس واائهم للوصول ال د انيل في‎ 


من الاد ¿pl‏ 


ود رید اللشراء ع عملية تحديد Laa a in; Sus, sah‏ 


بل of‏ هناك dala’ ipl‏ اخری عب مراعاتها all = SN “uE‏ بطرق ووستائل . al‏ قيمة 
الشتریات فعند اتخاذ قرار بشراء مواد ام كد مراعاة طرق منداد قیمة تلك الوا E‏ 
AT‏ مراعاة: عدم وضع شعاد Ds a y‏ نقدية) وأيضاً وضع الضوابط” ¿aa ¿A‏ "وصول لواد 


EN 


DO عمج سح نز نس‎ A 
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YA En 
رک‎ 


ee OO کو سه‎ oxo poo سه‎ 


ir 
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a I سس‎ 
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En RO م‎ 
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اخام yl‏ . مطابقة للمواصفات خاصة 3 خالة [سبرادھا من .اخاریج» es‏ ارم من .کون 
عملیة تحویل المشتريات تعتبر مسألة مالية تختص بها الادارة ا مالیة ¿solo cal‏ از أن :اللجنة 
EVET‏ دو رأياً ast lad‏ باتھویلء وذلك 
لوجود عدة غوامل تو A dj ia idas e‏ الهاني .للمنتج ومدنی منافسته» ففي 
حالة اعغاد النشأة عل الشسهیلات as di‏ المورذين في عملية انمويل فان تکلفة 
لتسهیلات والقروضر شوق تحمل عل AS‏ للسلع dell‏ ما قد یوثر علن إمكانية 
تسویق E‏ اب NS in‏ ييدي de‏ ایق dh‏ اف الأصناف 
هس ود ری اک للب لق رأ شوم مه اج 


ومن نحلال الاجابات التي إستقيناها من العينة المشاركة في الاستقصاء علی السوٌال We‏ 
الوارد با ست‌ارة الاستقصاء والموضحة 3 JH‏ رقم oe vlg)‏ أن bs ges:‏ الشائعة 
الحم الوطنية 00 السداد قیمة ol‏ من الواد ere‏ 


cv | 05 ns a 
يوضح الطرق الشائعة لسداد قيمة الشتریات‎ 
dub steal من الواد اخام‎ 


ایام السداد فورا جرد وصول . البضاعة 











- یم السداد وجب تسهیلات موردین 





يلاحظ من الجدول رقم ۷/6 آن عدد اجیبین عن السوال لم یتجاوز 1۷۱ من جموع 
العينة» quel ds‏ جوالي ۲۰ مصنعا عن الاجابة عن هذا السوال وبالنظر الى الاجابات» فنجذ ان 
- ۷ من ا حیبین يقومون بسداد قيمة البضاعة. فور وصوطاء وهذا يعني أن الاغلبية : of‏ الصانع 
Luc ib‏ الحذر عند السداد حیث تتأکد آولا من مطابقة السلع المشتراة للمواصفات. .ومن ثم 
. السداد. الفوري: ما لا بحملھا تكلفة إضافية نتيجة.لعدم إعتادها على تسهيلات di‏ 
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ee Ir HI OD سج سج‎ 


کا آن (ستفسارات الباختین للمسسژولن بتلك الصانم بینت آن القصود بهذه الطريقة هو فتح 
e‏ سر a‏ 0 ويعتبر آصحاب دن أو یت أن ه هذه وار ي 3 


سس لي سل ساد عن يب فل خف اق من مع لمر لا ليد 
o‏ لسوق. i 1 ee‏ 


وس تعلیلاتنا للجدارل ee N‏ 0 يتضح لیا ان وظيفة dei‏ 
ملد تسويقية لا تم a‏ لوط المشاركة بالاستقصاء عل الوجه اليل تین الله 
عناصر تلخضها فيما يلل 2 | 
--١‏ عدم توافر نسسبة لمعقولة من المواد. الام الدانحلة في الصناعة بالأمسواق الحلية» مم يؤدي الى 


1 بالسوق والبدء نی الانتاج وعرض السلعة نتيتجة:‎ Je) فجوة زمنية. بین حديد حجم‎ sn A 


لحاجة Ly oe‏ تيراد Sr‏ كبر ey an) de‏ اللازمة er‏ من امخارج: 


Y‏ — اا ast‏ الصائع ب بتحدید د امود 9 لای ey‏ شرت 3 2 om‏ وتعتبر هذه 


. لمعلا تر هله an‏ رت شی ونع حه ره لاد 


التوفير الاحتیاجات من لواد cr‏ في اوقت :المناسب»ء Has‏ ما تتبعه نسبة لا : تیعدی. Y‏ 7 


۱ رہ دج ye‏ لادا رات نا منفردة بتحديد کات او شراؤها :وذلك: hed‏ عن 


الادارات الأحرى. ذات العلاقة مما يجعل dees!‏ ال تحدید اخجم ال للمواد ام ام 
| تاها if‏ تا 


ae 
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۱ len LALALA AAA بسح‎ 








oe العام لهام لذي‎ a Ed tis stg ہیں‎ pia ol LA a 
0 من‎ cal ما هي ار 3 ره 3 را / 0 الفصل‎ sr i 
اسلفنا في شر ح الاصول العلمية للتسويق» فإن وظيفة البيع تعتبر شريان العملية.‎ (heed! 


een‏ من افراد العينة. 


7 ونظراً ا لأهمية هذه الوظيفة فقد متا شا de gu‏ إستارة الاستقصایا وذلك بان 


مدی كفاية تطبیق الاصول FRE‏ عند القيام هذه الوظيفة بالصانع الوطنية السعودية. 


بهذه تھا Le‏ 80 نون في از هذه الوظيفة یعتبر من أهم م vo ol‏ 


ei u 7 


ee on‏ الع 


ny‏ شی خا اعات ارات رای جال 


و لذا کان on‏ رقم 1 ۳ a ai‏ يدور حول تنوع مو وجنسیات 


والجدول رقم )۷/٧(‏ يوضح تنوع 7 العاملين في جال التسويتق بالصانع الوطتية 

المشاركة في الاستقصاء ونسبة السعوديين منہم ا ی إجمالی العاملین فی هذا الحقل. 

حيث یتضح لنا الظواهر التالية:- ۱ 

۱ - عدد العاملین بصفة عامة في مجال التسویق بالصانع الوطنية الشاركة في تعبعة الاستقصاء 
لا یتعدی 1٩‏ من د عدد العاملین co Lill‏ و بلغ ee‏ عدد العاملین ف 
حين أن ۳ عدد 7ھ مصنح 09 ۸ موظفا وعاملاء وبالتالي فإن عدد 
العاملين في مجال التسويق بالمصنع تقل نسبتهم عن ۹ء بصفة عامة في أي مصنع من 
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الصانع» علما بأنه كا ذكرنا أن الادارة القائمة على التسویق ینبغی ها آن تکون ادارة 
متكاملة؛ وتقوم عل تنفيذ العدید من الوظائف احيرية. وتعتبر هذه الأقام والتوسنطات 
مؤشرا واضحا الى عدم الاهام بالعملية التسويقية كعملية متکاملة بالصانع الوطنيت 
حيث ينبغي ألا تقل نسبة العاملين بالاقسام اختلفة التابعة لادارة التسویق عن 1.۲۰ من 


| بجالي العاملین بالمنشأة الصناعية؛ 00" الوظائف المتعلقة بالتسويق 


cil‏ العاملين بإدارات الخ ى إل gie‏ عدد السعودیین تعتبر أعلی منها نی 
حالة تسبة الأجانب le call‏ یق إلى ae Je‏ العاملین بالنشا3ء وتعتبر 
هذه الظاهرة إيمابية نظرا لقدرة المواطن : السعودي على تفهم طبيعة ورغبات الستهلك 
السعودي Lily chola‏ نجد أن آغلب العاملین السعودیین في حقل التسویق حاصلون 
على شهادات جامعية أو مؤهلات day A era Lle‏ تعتبر ظاهرة. إيجابية 
Lal‏ تخدم المصانع الوظنية. 


أغلب العاملين في شار اشرق من ذوي الوملات دون er‏ وتزید. نسبتیم عن 
۸ من اجمالي العاملین بحقل التسویق وهذه الظاهرة تعتبر حدی سلبیات النظام 
التسويقي بالمصانع الوطنية» نظا لما يستازمه العمل في الحقل التسويقي من حد أدنى من 
التعلم والثقافة لا یتوافران غالبا للحاصلین على مؤهلات دون المتوسطة» وتبلغ نسبة 
الحاصلين على شهادة جامعية أو cal We one‏ صقل ابرم ۲۷ رن 
إجمالي العاملين بهذا الحقل. | 


is fe‏ مانب العاملین بحقل التسویق IN‏ 1 إجمالي الغاملين في هذا المجال مما 
يشير إلى وجود نقطة ضعف في أجهزة التسويق بالمصانع الوطنية» مرجعها أن أغلبية 
العاملین بالتسویق لیس لدمیم دراية عن طبيعة السوق السعودي أو عادات ا مستہلکین؛ 
اہ ووو د و وھ 


فترات up‏ من: الزمن بالملکة تمكنهم. من ارف oe‏ بُعض pen‏ الأساسية 
للمجتمع esop‏ » ولکتنا ی الهاية نفضل آن یکون العاملون نی هذا الحقل من 
السعوديين أو على الأقل نسبة كبية. منهم يجب أن يكونوا من السعوديين خاصة ممن 
يجرون أبحاث اوق i‏ یقومون بفتح آسواق جديدة بسلع جديدة ولا بأس من 
Je ale‏ الأجانب في عملیات بیع المباشر أو التوز يع وأيضا الأعمال المساندة للتسويق 
کالمویل والتأمین والنقل. 
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خبرة عن المنشأة التي يعمل بها مع التخصص في بیع سلعة واحدق ویعتبر هذین الشرطن .. 


AAA AAA AAA AAA سج سح‎ 


ولا کان عيضر المؤهل العلمي لا يشل كافة العناصر الواجب da‏ رجل الصسویق لذا 
كان من الضروري التعرف عل الأسلوب الذي تتبعه. المصانع الوطنية عند تعیینہا ges‏ 
والشروط الواجب توافرها فيمن. يعمل في هذا المجال: خخلافا للموّهل العلمي» ومن خلال الاجابات 
على السوال رقم )٠٤(‏ باسټارة الاستقصاء الذي يدور حول الشروط الواجب توافرها فیمن . 
يعمل في مجال التسئویق بامصانع الوطنية الوضحة بجدول رقم (۷/۲) نجد بان 04 1 من الصانع 
الحیبة تشترطا فیمن يعمل Yo‏ بادارة التسوزیق آن يكون ملما باکثر من لغ وآن تکون الدیه 


ضرور بين بالفعل فيمن يعمل بمجال التسويق إلا أننا غجد أن 47 1 فقط من إجمالي العينة يطلبون 
فيمن يعمل بادا التسویق آن ایکون الديه het‏ عن السئوق السعودي وقد یکون عدم العشدد 3 
هذا الشظ ناتج عن کون آغلب العاملين في حقل التسؤيق من الأجانب» وبالتالي يضعب ٠‏ 
تواجد من یکون لدية A‏ ن الستوق ssp‏ إلا "öl‏ عدم الالمام Alas‏ السوق السعودي ۱ 
BEI ie NU Sos o Ja q AS‏ الو we‏ 
إعدادھا من الاصل. 


: جدول رقم un.‏ 


co . الوطنية‎ ala, تتوخی‎ sg! الشروط‎ ٠ 
1 bet Sn. تواجدها فیمن‎ 
ادا وین‎ ٢ 


er‏ کی مسر ماج تس 


رق 3 الأسواق السعودية 7 ۱ 
ry‏ من أسواق دول el‏ 0 
٠‏ بالاضافة الى أسواق المملكة. 
Y‏ شروط les gl‏ بالمظهر العام ٠٠‏ 





* أجاب غن ,هذا الستوال .6۷ مصنعا فقط.: 
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ا يلاحظ ان 88 / من العينة: تشترظ في رجل القسويق الالام بظواهر السوق السعودي 
اضافة de‏ خبرته العامة عن ds‏ سے من alos‏ سراق دول er‏ 


ارت نسية ٩‏ قطد من جموع tt ll tS all‏ إن بع ب 


hop. توافرها» ولا کانت:‎ 3 we يسيب وضع‎ ce 2 ar ae 


حددة 5 ysl ö‏ من دد تستثني کثر من هله الشروط وقد en‏ بصفة Al y‏ 
صفتين في رجل التسويق» لذا هکننا القول آن ۔عملیة اختيار رجل التسوزیق بامصانم الوطنية 
المسعودية. y‏ تم بالصورة العلمية الملل ویکتنفها | العديد من الأخطاء. غا يوثر عل كفاءة أداع 
الوظائف التسويقية بصفة عامة. 


ب - طرق مكافأة رجال البيع بالمصائع الوطنية 


وعند الحديث عن رجال التسويق أو مندوي :المبيعات فإنه من القواعد العلمية لادارة 


التسویق آن تم مكافأة مندوبي البیع CS ey‏ الغلاثة السابق ذکرها في الباب لول من 


هذا البحت» فإما أن يعطى المندوب أجرا شهريا مغرياً ثابنا أو أن يحصل على عمولة فقط على 


: المبيعات وقد‎ Js مع عمولة مناسبة‎ tulo يتم یم عطاء الندوب آجرا شنهریا‎ ol أو‎ cae 
. as a e u able 3 1 خبراء كن على آن ال‎ e مظع‎ an 


لن من الوظيفة “A‏ يعمل ۰ راغ a‏ سول y aia 557 De‏ 


1 المصانع المشاركة فی الاستبیان db ah‏ الأسلوب التبع 3 مكافأة :مندوي البیع لديه وقد آظهرت 


نتائج الاستقصاء کا هي موضحة بجدول رقم (۷/۷) أن / فقط من مجموع انحیبین یتبعون 
أسلوب مکافاة مندوب البیع بدفع آجر مناسب له مع تخصيص عمولة مناسبة له على حجم 


هبیعاته» وهذا الأسلوب یعتبر الأنسب فی Je:‏ الظروفب المعيشية بالمملكة حيث & نفقات : 
العيشة مع إرتفاع مستواها مما يكون من الضروري معه أن يضمن المندوب حدا أوفى. من الدخل. 


لتغطية نفقاته الاساسية» وتكون العمولة بمثابة الحافز له على .زيادة المبيعات» والجدير :بالذكر أن 


نسبة 17 / من العينة قد أشاروا إلى تخصيص نسبة من الأرباح de ej‏ الندویین کل حسب : 
٠‏ جهده في نہایة العامء ويعتبر هذا النظام أيضا من النظم الملائمة لتطبيقها بالمملكة أما من أجابوا 


clack las YL‏ آجر مرتفع للمندوب وصلت نسبتهم ال ۵ من جموع اجیبین فإنهم 'يتبعون 
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طزيقة. قد ثبت أن .لا عيونها أكثر A A‏ 
البحث کذلك ا حال بالنسبة ان أجابوا بالا کتفاء باعطاء نسبة عمولة مجزية لندویهم حیث آن 
مده الطريقة عيوبا خاصة عند تطبيقها بالمملكة حيث لا يضمن المندوب في هذه الخالة الحد 
onl‏ من الدتعل الذي یتناسب وطبيعة ا e PAL Aci‏ 
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ees‏ تسبح سلتا فیس سن 


Y‏ : وفی حالة المندوبین لین تقاضو جرا م Balke‏ فان Bu‏ آجر المندوب a:‏ اپل 
٢٥٠۰ |‏ ريال شهريا إضافة إل نسبة عمولة عل البیعات تتراوح ما ین ٤ - ٢‏ )ز شهریا۔ 


جدول رقم Iv)‏ 


23 
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A 1 نز المتبعة‎ LICH Y 
| لاع ابر‎ 1 
een 


علمي ثابت والبعض الاخر تفرضه الظروف N ae‏ شک آن للمملكة العر بية السعودية 
ظروف اقتضادية واجتاعية متميزة عن باقي الدول ما یتطلب OSG of‏ هذه الاسالیب بالطرق . 
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. المتبعة في د داخل أسواقها ذات 
مندو یی عند الا ين سس 
حیث ao‏ السوال 1 ۷ ae‏ البحث الاساليب المستخدمة اسم قل dae‏ البیع 


7 رم زب 
یوضح الاسالیب dal!‏ من قبل مندولي البيع 
بالصانع ia‏ عند Sm e‏ مصانعهم | 


۱ عدد اجیبین | على الاختيار الى 
الاساليب المتبعة في ابيع wen‏ على الاختیار العينة اجيبة 
۱ ٭ ری 


- الزیارة الشخصية للعمیل في مقر عمله 
- تحدید موغد en‏ مقر النشاة ودعوته . 


لزیارة الصنع . 
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وتبين اجابات العينة : الطررحة يدول شم VI‏ من اه بلفت ۲ AY‏ ./ 
te Sabo J ly oe‏ أن رو 2 
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EN 52V ed El e ita dj ds” dl 

Erg ol A A‏ عليه من 
تذمر العدید من العملاء لكغة زیارات مندوبي البيع إلا أن سعة صدر المستيلك pl‏ 
بصفة عامة وتقبله مناقشة الندویین با یعرضونه» هي الوسيلة التي قد حکم علہا باہا الطریقة _ 

le “deat :.‏ ۔ کا ولو أنه اتضح من تحليل العينة أن مصعاً uf ds Las,‏ بأنه يتبع ارسال | 
مندوبی البيغ ال منازل الستپلکین لعرضه البضاعة و بيعها des ds dell oda Jr ol Le‘‏ 
haley‏ بل وتقالید dl‏ السعودي أما gu‏ أسناليت البیع Anl;‏ وله = رقم 
po A)‏ ۷) وأ مھا ما Se‏ ۹ 


۱ سس دک تہ را زانط ار ۷۹ امن 
E‏ : ۱ 


NE N a Sal A O ارمبال الحظابات‎ ٢ 


son 


سس سس 





العينة امجيبة . 
> 
4 العينة A‏ ۱ 
٨ | y‏ 
ae ۲ Y‏ ¿ 
٤ &‏ - الاقتصار على استقبال العميل في محل البيع عندما يأني للشراء وقد أخذ بهذا الاختيار 


<>< 


۳٣‏ من العينة اجيبة. 


لہ 
بی 


وذا نظرنا ال الاحتیارات الاربع السابقة نجد آنبا وان كانت من .اساليب البیع التعارف 
عليها في غالبية اسواق الدول التقدمة مع تطويرها وتقديم الجديد منها يوماً بعد يوم» إلا أن هذه 
الاسالیب لا تعتبر عملية |ذا تم الاعتاد علیها في السوق السعودي لانه کا سبق ون ذکرنا عن 
انفتاح السوق السعودي وانتشار السلع العاثلة به ما يودي الى عدم قدرة المستهلك على تفضیل 
المنتجات ا حلیة عن مثیلاتہا الستوردة حيث تلعب العادة الاستهلاكية عند اللستهلك دوراً هاماً 
في تحدید اختیارته نذا کان اتلوب الاتصال الباشتر بالعمیل هو أفضل السبیل ¿a‏ 
مندوب البيع من عرض خصائص ومیزات السلمة احلية مع توضيح بأنه لا فروقات تذکر بین 
السلعة ومثيلاتها المستوردة أما باقي أساليب البيع فلن تكون مجدية تماماً للوصول الى هذا ab‏ 
وان لزم الامر يمكن اتباعها كأساليب مساعدة ومنشطة للاسلوب الاساسي وهو الاتصال 
لياش del‏ 
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وبعد استعراض اجابات العينة على هذا.السوال يمكننا القول أن الاساليب ا تبعة من قبل: 
مندوبي: البيع بالصانع: الوطنية: السعودية تعتبر جیدق oly‏ وظيفة البیع تنجز il‏ :غلمي 


<P 


0 وقد يوضح لنا ذلك ایت ف کون أغلب المصانع الوطنية dl ys‏ على أنه البيع ۱ ۸ 
وذلك لاهتامها البالغ بأُساليب البيع على اعتبار انه الوظيفة التسويقية الوحيدة. 

الا أنه وها سبق ذکره فالتمسوایق.عننلية شنولية وتعتضد على عدة وظائف أسناسية وأخرى ١‏ م 
مساعدة والترکیز de‏ وظيفة واحدة من هذه الوظائف واهمال الوظائف الاحری القيام بها i‏ 


لوطائف التسويقية والقيام بأذائها بكفاءة خلى خذ السواء. أي قد تكون أساليب البيغ المتبعة 20 ۵ 
جيدة وملائمة لظروف السوق السعودي إلا أنها لا تحقق المدف منها على الضورة المثل نتيجة ٠‏ . 


لعدم ,كفاءة تتفيذ المهام A‏ 
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lio ae :‏ الفصلن de: 2 oe‏ أكثر es‏ الاعلانية نوع بالملكة المریة ۱ \ 
ان والتي ae oe‏ 7 بصفة خاصة احیث يمكننا الوقوف de‏ مدی mr‏ 


وینو اَل 0 Bleek (YA),‏ الاشتقصاء حول ¿ALE ja Shae flag.‏ 
0 الوطنية. لاعلان عن منتجاتهم سج الجدول رتم )4 1 ٧‏ اجابات العينة Je‏ هذا السوال. . 


کنا الاو دو | 


AA AAA AAA A a م‎ pe 


a‏ دوت ون 


= الاعلان‎ - _ y 


و ند أحد تہ التباذل الحامة في العملية اتسويقية, و تلف de e A‏ . 
1 تنشيط المبيعات في كونة كعملية عهدف الى | اتعریف بنوع النتج سواء کان جديداً أو قدياً a‏ 
ولکنه غير معروف لدی المسستهلكين أو الموزعين وذلك بغرض حث المستبلك .أو التاجر de‏ 
... التعامل في. الساعة.التي .يتم الاعلانعنهاء وقد.تستخدم وسائل الاعلان اتلفة ببدف التشیط ...۰ 
أُو الترو يج للمبیعات الا آن ادف سح من الاعلان هو التعريف بالسلعة في ee‏ الاو قد 


أسهبنا 5 التغريف ختصائض 1 الاعلان و وأنوا أنواعه ي الباب الاك من :هذا ¿El‏ 


00 0 أقامة pil‏ و الا فيا وبلفت د نے ت old ul‏ د یه oe ake‏ 


Aulas er امجييين وعددهم‎ dle! ۱ 


dan بلغت نشببة من يستخدمون ' هده‎ cala) 0 صفحات رن‎ Je الاعلان‎ - ٢ 


oe 


۳ = توزیع لمینات وا مایا على سر و بلغت نسنبة من يسعخدمون ه هده الطریقة ۶0 / 


٤‏ اعداد کرجا خاصة لتوزيعها على poet‏ ويسعخدم هذه اد ومن 
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۱ جدول رقم ev ٩(‏ 
يوضح الوسائل التي تتبعها الصانع الوطية ئي الاعلان عن elias‏ 


a al‏ وت 
- اد ات له نقط 
رد as‏ 
- یں رت عل بعد و رع ا | Py‏ 
- وضع لوحات كبرة فی الطق العانة و Er‏ 
- وضع لوحات مضيقة في الاماکن العالية بالدن 
الک 
-.تعلیق الاعلانات de‏ حافلات النقل ا جماعی 
ا آو بداخلها ۱ 
- ارسال خطابات للعملاء الرتقبین 
- توزیع العینات Je all‏ الز بائن والعملاء 
- |قامة العارض آو الاشتراك فيا 
په وص pet‏ 
- |عداد کتالوجات خاصة عن انتاج ہت 
| وتوزيعها على الجمهور ۱ : 
تکلیف موّسسة متخصصة ای الاعلان ب 
حلة اعلانية عن منتجات المص: 
- لا تستخدم آأي وسيلة علانية نظراً لمعرفة 
ا جمهور بنتجات الصنع 
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ويلاحظ ان الخمسة وسائل الاكار شيوعاً تعتمد على الاعلان الحلي کا أن ثلاثة متا ing‏ 
للجمهور عامة بمختلف فاته وتعتبر تلك 8 id ze‏ جمهور austen‏ 
السعودين . 2 


gp نسة تقل أُو ترید‎ Ye as y br BUS, a Y Li al 
وسائل الاعلان المذكورة بجدول رقم‎ au لصف الصانع. الوطنية المشباركة 3 الاستقصاء أمنا‎ 
فهي غبر منتشة الاستخډام علاوة على ذلك فهناك مصنعان فقط من ۷۰ مصتعا‎ )۷ / ۹( 
باعتهادهم على مؤسسات اعلانية متبخصصة في القيام بحملات‎ el مشارکین 3 الاستقصاء‎ 
قي بتلك الصانع‎ dl إعلانية منظمة عن منتجات مضانعهم ویعتبر ذلك قصور من ادارات‎ 
حیث یستلزم عند طرح ا ن تكرن هناك حملة اعلانية منظمة‎ 
Ä an ll النتج الجدیدد للسوق او جمھور‎ gail 


ع ya‏ تفه آن:۱0 7 امن a‏ الشاركة ف الاستقضاء آجابت بعذم 
استخدامها Y‏ ونسائل . اعلانية: للاعلان اعن : منعجایا .سیب : معرفة. جمهور: الستهلکین 
بسلعهم و بالطبع هذه الاجابة تعبر بوضوح عن عدم تفھمتلك الفقة من ااضاع لدور الاعلان 
كوظيفة تسو يقية هامة فاذا کان الاعلان لا Ose‏ ال التدشيط أو الترو یج أو التعریف بالنتج 


۶ العالمية عند الاعلان‎ se ما تتبعه کار‎ BER دف ك الى یر ام‎ ait J de 


clas dle al‏ ویک القول أ أن oS ie‏ فد عل طول ی و نوعه. 
لواو وا ٦ «dé‏ 


والجدير بالذكر في هذا اجال ان الاعلانات عن طریق الاذاعة والتلفزیون والسنینا» هو من 


یم الوسائل الاعلامية على الاطلاق لانه الطریق الباشر للمستبلك والذي بزوده بکامل 


العلومات عن السلعة النتجة بصفة عامة حيك أن الاعلان الاذاعي أو التلفزيوني أو الشاي 


هم dal Y‏ تأثیر. 


ال a‏ الله é re‏ 4 ان باتا حة Lol‏ رام ات سام au‏ و عن 
البراج الاعلامية للتمکن من التعرف oo‏ م sea‏ أو 
معلومة . للمستپلك بعرض صور خاصة عن LS!‏ 
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BEN ۲‏ تنتخد مها المصّالع الوطبية 
SS,‏ 


المبيعات » الأول تبنى على أساس أن آن کت ٠‏ الصنع al ee‏ بالاسواق ومعروفة ie‏ 


الستهلکین» ورغبة الصنع تکمن 3 زيادة حجم مبیعاته من السلع ul all‏ | الاساليب 
المشفخدمة ف E‏ المبيعات فهي فا اسان Hs‏ عدم ¿is‏ بالسلع التي 


ینتجها الصنع اذ أن ae‏ حدوداً ein‏ عب أن ds‏ الوسائل الاحرۍ کالدعاية والاعلان a‏ 


Ga‏ ده اس ما جدر ذکره ان وسائل Kuss‏ البيعات عديدة وسنوا و الحديث عن 
و oda‏ رت" = 1 


| - طرح التجات في ال ق بأسعار منافسة بیع جح A‏ 


ب - اتباع سياسة اخصم الخاص .. 


بالمناطق التي يزداد بها الطاب 


de, á اعطاق اليا‎ Pan ا الات‎ AN sa آن ها بعض الوسائل‎ E 


القإدمة من بهذا البحث حيث بر a‏ الوظائف التسويقية AN‏ 


Je y us السابق لتنو یه‎ a9 su على مد اتباع شال الوطنية‎ al 
۱ . تنشیط البیعات بالصانع الوطنية‎ 


ففد خصصنا-الأسعلة أرقام ( )۲٢ ۰۲۱۰۵۲۰ ٤٤‏ باسځارة لاستقضاء:: ٠.‏ 
rss 2:1‏ 


فعن امنافسة السعرية للسلع المماثلة Lis ll‏ و الات © عل اس ال رقم 1۹ 
CIN oh te ini ge‏ ۱ ۱ 
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.ن متابعة توزیع السلع A‏ زا دا الراكد منها 3 بع الما 1 و 


nn ee ne 





ob er ei OT > <a 


& 


well ee ad ge‏ فا 
رد 1 Be nn‏ 
eT‏ 
. تتمكنوا من المنافسة 
.- كمثيلاتها من المنتجاث CUA‏ 
- يتوقف السعر على التكلفة دون النظر ال. 
اسعان المننجات المنائلة : 
— پتوقف تحديد السب عن قبا Slat‏ 
te Fo |‏ : 






خی ايب رد لآ عند سح 


وبوضح لا جلول يقم ٠١‏ | ۷) أن 06 مق موم ای نید ای 


A 


لمات اویه یر عتدة e e JA‏ ما وک 
آسعار النتجات ALA‏ حي اجاب: 1.۳۱ من. فاد .لعينة مهم براعون: آن تکون: أسعار . 
منشجاتهم كاعر يلاها من اينات اغلية» حيث FS pp tg UG‏ 


الانتاج التي غالبا تكون ماثلةء د هذا الرأي اجابة ۸.۳۱ من أفراد العينة الین یر بطون 


A 
١ 
ES 


Zi 
> 


TN. Slay‏ فقط من أجابوا ga‏ آسعارهم عن al‏ السلع امحلية UA‏ نتیجنة 
لاعتقادهم بأن سلعهم هي الاجود ul‏ من Opis‏ اا بناء .على قدرات Bets‏ 3 5 
منطقة فلم تتعد تسيتهم 03037 ا ۱ 
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dal أن اللنافسة‎ Er المنتجات ا حلية المثيلة اوهذه النسنَبة‎ da من‎ Bier منتجا‎ „ul 


اجار منتجاعېم بتكلفة الانتاج 
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ري تيو عون RS‏ موی 
DRITT :‏ 
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Dr nn 


وفیما یتعلق بالنافسة السعرية نین النتجات امحلية ومثیلاتما الستوردة یوضح لنا جدول 
.رقم ( ۱ / ۷) التضمن تحلیلا لاجابات العينة عن السوال رقم 7١‏ باستارة الاستقصاء آن تکون 
۸ من الصانع المشاركة في الاستقصاء تحاول أن تکون آسعار منتجانها َقل من مثیلاما . 
المستوردة ضماناً للمنافسة في YA An ae‏ من المضانع تحدد ya‏ بناء على ٠‏ 
التكلفة دون النظر ال کون سعر منتجاتما التي سيكون منافساً من عدمه .أن هناك نسبة 
٥‏ من المصانع تكون أسعار منتجاتها أعلى من مثيلاتها المستوردة وبالتالي فهناك نسبة 4۲ ./ 
من المضانع الوطنية المشاركة في الاستقصاء لا تراعي منافسة النتجات الاجنبية لنتجانها ما ينتج 
عنه ركوداً لمنتجاتها. :فالمنتجات الجديدة بصفة عامة .خاصة المحلية منها ينبغي لها أن JE tazas‏ 
النافسة السعرية بم ae cade‏ عديدة من سیت 


nt MN) جدول رقم‎ 


يراعى في خحطة البیع أن تکون آسعار منتجات الصنع 


- أعلى من أسعار مثيلاتها المستوردة من الخارج 
نظراً لارتفاع تكلفتكم. 

- أقل من أسعار مثيلاتها المستوردة من الخارج 

لضمان منافستا. ۱ 

- يتوقف تحديد السعر بناء عل التکلفة دون النظر : 
لاسعار السنلع الثيلة الستوردة. 





$293( ا pat‏ .الخاص على الکمية ال تنشیط البیعات وف نفس لوقت تعظم ar‏ 
نتيجة لزيادة عدد الوحدات" المباعةء وتودي هذه الزيادة ف الانتاج at‏ تحقیق وفورات تعوض 


y ۰ A _‏ ہے 
e N,‏ کم په In In >. aS‏ جح en N‏ پا pe‏ 
ES Sr <> N Sr Se <> <> VY‏ >< و د ES <> <A‏ یٹ 





E سر مر سو مهس‎ LA A oe Oo ie De De rt ie ee et 


E 


اخاص N‏ للبیع > أن هذه السياسة (سياسة الخصم الخاص) تتيح فرصة: 
للحصول علی الزید. من العملاء والستملکین الامر الذي :يؤدي الى اتساع وانتشار رفعة توزيع 
السلعق of‏ اخصم الخاص الذي ممنح لتعجيل الدفع له أثر كبير عل زيادة التدفقات النقدية 
للمنشأة علاوة على عدم توريطها في .قروض مالية للشروع في تمويل نشاطها المتميز إضافة الى 
ضمان تحصیل la‏ من العملا کا تید هذه السياسة أيضياً 3 التخلص ٭ من الخزون 
Ll‏ لدئ المنشأة dale‏ في حالة ما ذا كانت السلع النتجة من سل الودة آو من الستلع التي 
يظهر عليها تعديلات من وقت لآخر ولعرفة الظروف والاوقات التي تقوم فيها المصانع الوطنية باتباع 
سياسة الخصم الخاص فقد كانت (جابات الصانع | المشاركة في الاستقصاء على السؤال رقم 
13) باسسقارة لاستیان موش وضتعاً il er el galos‏ 
الشاركة بالاستقصاء عل قيامها باتباع سياسة الخصم الخاص مع التجار القائمون على شراء 
کمیات كبية من مصانعها وتبلغ نسبة متوسط الخصم في هده احالة (1/۷) من إجمالي القيمة 
de‏ الرغم امن ارتفاع هذه النسبة إلا انها ما زالت ضعيفة إذا اعتبرنا أن peak‏ في هذه الحالة 
یعتبر غین دا دا لذا فإن هناك نسبة La LEN‏ الصانع الوطنية ما زالت ya‏ ماد هذه 





1 a 3 is, Cigar ee ne er : El ۳ £ £ 
Y 


من امال ید کیت اھت وی وی س اسم ي Ty An‏ 


A 


lalo‏ أُخذنا وجهة النظر التفاؤلية على هذا المؤشر فیمکننا القول آن ذلك is‏ عل أن أغلبية 
الصانع الوطنية لا تعاني من مشاکل ayia‏ لنقدية لذا لا تهم بتحفیز التجار عل سرغة سداد 
cebada‏ أن لهذا المؤشر وجهة نظر آخری آلا وهي اعتباره دلیل على سوء: التخطیط الال 
ay‏ 3 آن واحد في تلك المصانع. وعدم ا by, de‏ الاموال باشکل de‏ 


eet 





X deci, "ھ۶‎ ۶٦۲۰) YA. tl وقد‎ 

البيعات لكل من يطلبه من العميل ويبلغ متوسط هذا الخصم ٥‏ في عذہ اخالق وفي تلك ٠‏ 4 
الفعة من الصانع نبد أنها قد اتخذت وسطاً في مارسة سياسة الخصم» حيث رأت أن $ 
قیامھا بعمل خصم خاص لعمیل ما سيكون حافزاً له على الشراء فتبادر في إعطائہ الخصم فی x‏ 
a‏ معقولة و بذلك فهي تستخدم سپاسة E‏ 3 الاوقات والظروفِ التي تستلزم اتباع ۲ X‏ 
هذه السياحة في تنشيط مبيعاتها. + y‏ 
0 

۱ 

Y 

شا ات \ 

wenn AA AA AAA سنح سوق و‎ 





>< ہے کی شس Z>‏ کے >< سے ہے ہ o> <> ES,‏ 


اخالات والاوة قات التي تقوم ببا الصانع 
بعمل PA pres‏ 


= في حال سداد العميل لقيمة البضاعة | 
نقداً وفورا. ۱ 
٢‏ - اذا كان محل التاجر في منطقة يصعب 
- فا توزیع منتجات الصنع 
۴ - في خال شراء التاجر لکمیات 
من السبلع لتوزيعها. 
6 - |ذا کانت البضاعة e‏ على 
انتہاء صلاجيتها. . 
Ib} — ©‏ کان الخزون هن البضائع تامة الصنع 
Ins“‏ وتحتاج المنشأة الى سرعة تصريفية. 
5 - في حالة قيام 'آلتاجر. يتنظم de‏ 


اعلانية. لعجات a En.‏ نفقته . 





۸ بلغ bl‏ على هذا السؤال هه مصتعا ومیع السب ال q se‏ 

al fo‏ نسبة عدد ¿Lal‏ التي تطبق الاعتیار من sl Bear e ei‏ بقیامها es‏ اة 
a‏ تال نسية ۸6 من مجموع الصانع الجيبة على السؤال. 

و ھتاہ سای نمی Wee‏ تن ai‏ ای عل ال ستقضاء os a‏ 


e 


مصنعا. 





As, و‎ inne sae ری‎ 
A LARA 


دبي ين 






OL همم نموم همم ویو مه روبجم من مهو‎ ne 
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وقد ظهر من تحليل إجابات العينة كا هو موضح بجدول (۱۷ / ۷) ان مصنعاً واحداً فقط قد 
at‏ باعطائه مت سرت tS‏ 
de‏ اليم sole yg‏ نخدم بضائعهم 3 امقام a‏ سا وٹ 


: Sey cid هي لي‎ ٧۷ الوطلیة باخت‎ all gp bs وس حسن الح أن‎ ٢ 
٠ مبیعات البضائع التي تكون قل‎ de من الشعر البائي‎ ٥ ونسبة تصل ال‎ wahl aut: 
. ٍذ أن جرد تفکیر تلك:الصانع بتسویق بضائع آوشکت‎ EV de lad au آوشکت‎ 
ضلاحیتها علن الانتبای .یعتبر عملا آیناهض :الاضول العلمية للتسویق "والذي یقتضی آن تحاول‎ 
تلك الصانع إعدام .تلك :البسلع التي أوشكت ا سو با‎ 
التجار ذوي النفوس الضعيفة الذي يسبعى جاهداً بتصريفهاء..حتى. بعد انتهاء صلاحيتها تلافياً‎ 
غذائية‎ plea وهذا ما يعرّض سمعة الصنع للدمار واهلاك . خاصة لو كانت بلك‎ ۱ 
هذه السلعة وقد یکون من الجائز آن‎ pall غالباً ما يقاطع منتجات الصنع‎ hal ells 
مل يلقي اللو آیضا عل الصنع وت‎ Ne. مع التاجر. الذي‎ ¡det يعاود‎ 


a 


| : وهي حالات‎ > las فا الصانع باتباع‎ Scat te oA ex uf 
: : الستوال ۷ اہ ا‎ ٠. 


eye‏ مخزونة agas y pal E dl al‏ هذ Y El‏ هله ugh‏ و 
oo ۴ oe ۱‏ الف A‏ السابقة شياشة ام a‏ ف بعض 





AAA O 


La pera dl ae‏ أجابت بعدم تیامها بإعطاء DA de ua‏ بلقت من 
txt‏ الصانع اجيبة اي نسببة لا یستہان ee‏ وتعطي . انطباعاً بوجود بعض Qe‏ عديمة 
Er 3‏ ف تما € السوق وقد بلغ ٠‏ عدد هده done‏ تشز مصانع. 
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AOS 


>= 


4 انم‎ Bola wir الاستقصاء 7 آجابت‎ gu ‘etait 5 e a 


٣ هذه السیاسات و حدودة‎ al تشیط لیات لا‎ oe الخصم ب‎ Ba an 





u Di DD لس‎ > < 





آما آغلبية الصانع الوطنية فلا تبع سیاسات واضحة في جال الحصم الذي يستېدف is‏ 


Lal مردودات‎ - > 


.يظن الكثيرون. أن المصنع الذي یقبل رد مبیعاته فانه يعاني من الفِشل نتيجة لرداعة منتجاته . 


۱ والواقع أن هذا الظن لا يواكبه التوفيق» :فأغلب المصانع التي تنتج سلعاً رديئة لا تقبل رد منيعاتها 


VS daa, de برداءة انتاجها والصانع الناجحة فقط هي التي تفکر ئي متابعة. مبیعانها وتعمل‎ Lal 


تکون نوعية البضاعة العروضة لا تتناسب وطبيعة سکان النطقة أُو اختياجاتهم ومثال على ذلك 
لو افترضنا وجود مصنع ينتج أجود أنواع الدفايات وأكفأها تشغیلا وقام آلصنم بتوزیع منتجانه 
على المتاجر بمذينة جدة فلا شك بأن بضاعته ستركد وإن يباع متها الا القليل ويرجع السبب في 
ذلك الى أن سكان مدينة جدة لإا یستخدمون الذفایات صیفا أو شتاء وذلك لاعتدال رو 
شتاءاً ورطو بة ER‏ فا و بالتالي فرکود الدفایات 5 هده dur‏ پالتاجر: de‏ كانت 
منتجة Le‏ ار مستوردة لا يرجع السبب فيه الى رداءة الدفايات ولكن لظروف المنطقة التي يم 


والمصنع الناجح الذي يحاول سحب انتاجه من المناطق ا ate‏ 7 بیع منتجاته نا 
توزيعها على المناطق التي تجد فیا منتجاته اقبالا من المستهلكين by‏ هذه الحالة ستکون مردودات 
المبيعات. هذا:السبب dk‏ . عناصر السياسات التسويقية الناجحة ولا تعبر. بأي. حال عن فشل 
الصنح» ویدور السال رقم (۲۲) باستارة الاستقصاء حول هذا سو اهام وقد تبين من 
تحليل إجابات العينة عل هذا السوال والوضحة جدول رقم cv / m‏ آن ٥‏ من جموع 
العينة الحيبة آوضحت ol‏ اتباع سیاسة des‏ مردودات المبيعات ' تم 5 خالة ما اذا کانت البضاعة 
ye‏ وبر هدا الاوك ف & سیاسة قبول مردودات البیعات قاضراً باعتبار مهمة 
المصنع تقف عند حد التخلص من البضائع النتجة ببیفها لأي تاجر یقبل شرائها. دون إجراء 
متابعة لبیعات التاجر نفسه فذا ۶ یتمکن التاجر من توزیع النتجات في منطقته اعتبر الصنع 
نفسه غیر مستغولا عن تجاح التوزیم من عدمه آما نسبة الصانع التي تجري عملية التابعة وتقبل 
ae‏ دن Wea‏ عند لمارا ی ی ی من إجمالي العينة امجيبة) كذلك 
وصلت نسبة الصانع التي تقبل مردودات بیعانها قي حالة انتهاء صلاحية منتجانا ۸ وهي 
نسبة تعتبر ا بالنسبة المتتاعة وليدة فالصانع التي te‏ مردوذات a let‏ هذه الحالة عند 


Re‏ ان ان WAS ier‏ د ہہ ا و سس یک A exe‏ ا ايفان 


SD oe ده که بعد رک‎ ee Tl ne Zn Sn 
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انتباء صلاحية منتجاها Li]‏ تعتبر مضانع موذجية التخطيظ لمسویق منتجانما حیث تقوم بدراسة - 
مسبقة للسوق» وتتعرف Je‏ حجم البیعات JAS ¿dl‏ فترة صلاحية المتتجات Cs‏ 3 
وه Ne gl CMe op fe‏ ګر وي oe See Sa i‏ 





۵ یم و بالتالي ‏ تقبلها من البجار A‏ للمبیعات .. 
as \‏ تحافظ على علاقاتها القوية مع التجار لعدم تعريضهم لاي خسائر أو مخاطر عند 
A‏ 


تعاملهم 3 السلعة التي تنتجها هذه الصانع» 7 se Ne dhs of‏ تقبل Le‏ المصانع 
مردودات مبیعاتہاء إلا أن تلك الصانع 3 مت عن طبیعة هده ا حالات: 


)ملس 


په 
م 


یا 


شي 


کا رقم (۱۳ / (Y‏ 
يوضح مدی اب الصائع الوطنیة لسياسة مردودات البیعنات : 


ہے عند Ja‏ صلاحية En‏ الباعة دون أن یتمکن ۱ 
وره من er‏ ۱ ۱ 
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je‏ لت یفن ade‏ تتعلقان all‏ 3 السلع م هرا 


ات - التقل ach‏ 
1 = کت 





نی النقل وظیفة 2 تسويقية ماش ٦ء۶‏ ن و 


Je; wuss‏ بالنسبة للمواد . الخام sl‏ كانت سبتوردة آو من an‏ محلية تور پصورة 
مباشرة على براج الانتاج A‏ بواج تسويقية محدودة المدة» كذلك الحال باللسبة لنقل السلع 
کاملة التصتیع بغرض توزیعھا فیعتمد على النقل في إيصال السبلع الى مناطق توزيعها حلال الفترة 
| الحدودة في حطة التسويق بتصريف هذه السلع Bp tele‏ کان a je‏ 


أو وقت معين خلال العام كا تبرز أهمية النقل أيضاً في حالة ما إذا كانت السلعة قابلة للتلف:أو 


۱ ہی الصلاحية لا یتطلب السسرعة في نقلها الى مناطق الاستبلاك : 


le اضر عند‎ 3 Js اقل وملائمتها. لل للسلعة الو‎ “Wag bb کانت طبد‎ gilt, 
للمصنع.‎ tm وال ال‎ 


Hal de Gah -‏ الستخدمة في نقل الواد ۰ المعدة مه وه تن انس ال 
مراک لبیع باللصانع الوطنیة.فقد خصصنا السؤال رقم )۱١(‏ باسټارة الانتقصاء للتعِف عل ' 
تلك الوسائل حیث یعتبر اختیار وسیلة ge‏ وأسلوبه للمنتجات المصنعة وظيفة تسنويقية. 
ماش وتؤثر على سير العملية العسويقية تأثيراً يفوق التأثير التاشيء من عملية النقل للمواد 
ام الشتراة A‏ غالباً ما تتم بواسطة شر رکة النقل وتكون استكمالا لعملية الشحن. إذا کات 
: اتائ وة من JN‏ عد تع عد اشر نا كن مر و 


oa Gy = 


: CS De ine Dre De ann Da Gi سلج سح‎ BE. وسم‎ 


A AAA OD An لج چرس >> سس سل‎ 


AA رز سم‎ ett 


ني Drm DD Sete ee mK‏ تسج سیخ سح سس سوبس يس 


يجيي 
ری 


س مسر 
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و بتحليل إجابات العينة, الشباركة في الاستقصاء والدونة بجدول رقم (۱ / ۸) تبين أن 


ps la y [O‏ اخنات أو الات ملوكةالمنصنع في ne Ji‏ مع 


[ستخدامها لوسائل Las iso!‏ وبالطبع یفضل لو کانت gall as‏ مهما کان حجمها تعمل 
على استخدام وسيلة a dla Ja‏ ها لضمان سرعة an‏ آي وقت وال أي مكان aa‏ 
„ge‏ : 
أما استخدام الشاحنات و الناقلات الستأجرة فیتم من قبل 45 .1 من الصانم اٹجحیبة علی 
السوال و بتضح من هذه النسبة آن تلك الصانع نستخدم هذه الوسيلة اضافة ا ی امتلاکها 
وقد تكون هذه الطريقة اقتصادية آیضاً فیما (ذا كانت عملیات النقل لا تتم الا في أوقات محدودة 
من العام مما يجعل من الافضل الاعتاد على الشاحنات المؤجرة في نقل جزء من النتجات حتی لا 


ترتفع تکالیف آلصنع بسیب الاحتفاظ بشاحنات ملوكة طوال العام دون استخدامها» آما لو 


کانت الصانع تتبع هذه الطريقة بسبب عدم امتلاکها للشاحنات فتکون عرضة لعدم:مقدرعا 
على الوفاء بتعهداتها. بنقل. البضائع , ال التجار في المواعيد المتفق عليها u‏ ۱ 

٢‏ کا تبین من جذول (ا / ۸) ان هناك وسائل اخرى متبعة في النقل باستخدام شاحنات 
تاجر الجملة اؤ التجرئة او ناقلات se‏ التوزيع او سيارات حاضة اھ ی انفسهم. 

7 وقد یکون تنویع تا النقل (as‏ للمصنع الا ان الاعتاد الرئيسني يجب :ان يكون ‏ على 


ai tb و نوی‎ le a 228 وه ما یحدٹ‎ ٢0 ee Ja وال‎ 


117 ۱ | ۸/١ جهول قم‎ 
))١( . النسبة‎ 
de الى‎ 
o 


بواسطة شاحنات ۳ ناقلات ون que‏ 


منتجات ہے 








a, ao, N N. ja اح‎ a ہے‎ in يی‎ ‘nil 
رش نس سا هس و‎ A AA AAA A مت‎ 





وک و ود كفاءة us I‏ اسم al de‏ اه de & ٢‏ ری وکلم ات : 0 
oF 2‏ عدد الدن ony)‏ والتلدان Sil pe ek‏ جما كلما he‏ ذلك Ga pas 2 hep:‏ = كت 


ات وقد كان السؤال الرابع عشر باستارة الاستقصاء یدور الاکن التي یم بجا توزيع ٠‏ 


۱ جات الصانع الوطنیة ul Je y‏ العینة الوضحة بجدول زقم ٢(‏ / ۸) تین أن هه ٠۰‏ 


اتا نسبة لا يستها بہا من الصائع یافت ٦۷,۲‏ من جموع الینڈ المشاركة في الاستقصاء ما 


: ما يودي ال سا‎ a بعطي موشرا يم انتشار منتجات. :تلك الصانع لا فی مدينة‎ 1 = 2 A 


:7 وک تلك N‏ باکر من Ivo‏ من الاسواق u‏ داخل الملکة.. 


Ä AIN da 


ان ما وو ES A‏ 





et 


O‏ الملکۀ ار ية اما یو ریه 


0 جدة ۲۲,۲ من جموع العينة اجيبة. وبالتالی فان نطاق توزيع تلك الصانع لتجاعا عدود ۰۰ ۲ 


E 3‏ أيضاً للا کانت ال e ٢‏ تلك ام لي توزع کد د e ee‏ مذينة جدة 3 ۱ 


4 > اط 


be oe فقد‎ u wal ی‎ 0 Se عن‎ Y 0 
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5 | سی‎ 
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نسبة لا تعتبر کبية وتوضح قصور إدارات التسویق بالصانم الوطنية في فتح أسواق جديدة. 


کا بلغت نسبة المصانع التي تعتمد على التوزيع داحل وخارج الملکة ۲۳,۳ ۸ وهي نسبة 


be لاباس‎ 


" ۰ وبصفة عامة نلاحظ من (جابات العينة البينة بابجدول رقم (۲ / 8) أن هناك تقاعس من 
بعض ادارات التسویق بالصانع الوطنية فیما یتعلق بفتح آسواق جديدة لنتجات مصانعهم U‏ 
یعطی مؤشراً cle‏ عدم وجود التخطیط السبق للاسواق التاحة بالملكة ومكانية الدخول فیا. . 
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کت 


و الف Je‏ سك اة 


E‏ تر مرف عل مس وو و د چا 


ss -‏ بالتعرفت" E‏ لل اک عملاء السلغة ت0" me‏ ويد هذا sa‏ = 
رسم خطط الفوزيع وامناطق اجب التوكيز و عند Seh‏ خطة a‏ 


بپ نرف عل سین مکی ود سیل الط وزی و 
0 کت اج و کک اللسلعة المنتخة: 


a‏ السا 5 ٥‏ کہ a‏ النقطة Pie slg‏ معرفة قا 
من آکثر العملاء استپلاکاً لتجایهم وقد ca‏ من إجابات العينة أن ٩۲‏ مصنعاً يدركون 
و Sls‏ المستہلکین الاکٹر استبلاكاً لمنتجاءهم تحیث: آفادت Kan‏ ۸.۲۱ من الصانع . 
الشركة في الاستقصاء بأن الدوائز ر الحكومية هن Je‏ رقم (1) حيث بلغت مبیعات الصانع. 
هله الصا ما يقرب Lars‏ من إنتاجها على حين ذكرت نسبة rs‏ من telar SL‏ 
الاول هو المؤسسات الكبيق eh‏ حیث بلغت مبيعاتها. 5 يوازي گر من إتتاجها ul‏ 
بالئسبة للمستهلک العادي فهو: یعتبر العميل UM‏ لصناعات محدودة كالمواد الغذائية والمنتجات 
dal‏ والصناعات الورقية و بصفة عامة فقد تبین من الاستقصاء آن chats‏ الوطنیة Y‏ تعتمد 
. على المستهلك العادي في تصريف منتجاعا الا بنسبة ٥۲٤‏ من منتجاتها وأغلب هذه النتجات .: 
vall re‏ نا وهي ' ضناعات' ؛ خفيفة غذائية 1 م كمنتجات البلاستيك والمنظفات الفطباعية. ۱ 


وبالتالي يمكننا القول pe ail‏ .2 من وجود آسواق ٥ ٢ eg: ash Sa‏ 
إلا أن :هذه الاسواق تعتير في أغلمها أسواق تشجيعية كالدوائر الحكومية والمؤسسات والشركات ٠‏ 
الک SL‏ اي تساعد 4 تشجیع Asta‏ الوظنية وجب إتفاقات أو ai‏ خاصة 
پلامکن الحكم پنجاح هذه Li‏ التسويقية يقية المتبعة ف بعض الصانع الوطنية جرد ځا : بیع 
آغلب منتجاتها للجهات المذكورة انفاألتي تنض لوائحها على ضرورة الاعتاد على الشجات الوطنية 
Wer PA‏ من الاعتاد. على .سوق السستبلکین من الافراد العادیین, حیثٍ يعتير Noa‏ 
:مشر حقيقي لنجاح السیاسات التسويقية من عدمها. O‏ السعودي غير ملزم geh‏ 
) نظام أو لائحة عند شراؤ it U‏ من السلع في حياته اليومية والنجائه للصناعة لوطنیة JAS‏ 
“> التعجات اسرد یعتبر دليلاً de‏ نجاجها on‏ جهة وکفاعة. خطط dll e‏ من 


> 


مرف 








cue 5‏ الوطنية .نفسها من جهة أخرى. 


al 7 io‏ 8۸ در ادات و و2 تخديد فات AN‏ الستملکین 
للمنتجات الوطنية فقد بینت الاجابات le‏ السوال رقم CNV)‏ باسهارة ۳۲ gay oF skew‏ 
مصانع . تعتقد. آن الافراد الستهلکین لنتجاتها من ذوي الدخل الرتفع على. حين au‏ أر بعة 
مصانع فقط أن مسسمبلكي منتجاتها من ذوي الدخل المنخفض يبنا أوضحت عش — 
er re‏ من aoe SP‏ 7 


ومن ناحیة دا eS ol ia ee‏ الدن 0+000 0 العملا 
استبلاكاً لنتجانها وأجابت ثلائة cm‏ بأن بشسکات الق ی وامجر هي آکثر العملاء استپلاکا 
تج ah‏ ۹ من ob a‏ د متنوعون من ناخیة dea‏ أو OS‏ الاقامة. 


وتعتبر الاجابة Lia. de‏ السؤال في a‏ مور ea Sy iat‏ تلك aa‏ بالتعرف 

على قات Sn‏ مُتجاتها وهي بادرة توحي بإمكائية اسبتخدام: oda‏ البيانات لتو ة لدی 
الصانع, من خلال متابعتہا مبیعاتہا A sy),‏ منتجاتها في أبحاث at‏ بحتى. يمكن 
التخطیط السبق ai‏ أسبواق جديدة وترغيث الستهلکین الذين تجهلون < حقيقة السلعة ا 


بمجاولة E37‏ للسلعة الوطیة کبدیل یع ia‏ , المسبتوردة . 


le — ۴‏ سرت رر ۱ 

تناو ف. اللاب الاول من :هذا. البحث LA‏ ار wis ee Bla‏ 7 355 : 
إنجاح عملية التسویق» وتنو ع منافذ التوزیع وتعددھا بلا ست سَياسة ا( Es‏ 7 
للصناعة الوطنية ad‏ اش : 1 


a al e 1‏ اي | الصانم a ha‏ هذا Rn‏ فيوضح ee‏ رقم 


Ala de, ل رقم (۱۳) باستارة الاستقصاء والذي يدود‎ Gell Je (جابات العينة‎ )۸ / r) 


N e N‏ استخداماً و تلك الصا 


ن أن خوال 1٠٤‏ من العينة يعتمدوت على تجار الجملة كأحد منافذ التوزيع ار ans‏ 
sa a “RR‏ المتاحة کذلك LY’, Vans Sue‏ من آفراد العينة یعتمدون. u‏ الذرجة 
SS Je‏ المعتمدين بالناطق وغل یدوہی البیغ المباشر مناطق risa‏ الضائع ا تي تتعامل 
مباشرة مع تجاز التجز لة أي تعتمد علی إمكانياتها في التوزيع فقد بلغت ٩‏ ۲۷ فقظ من إجمالي 
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oh - a‏ تعتمد yes‏ جهة په ید 
بقل هذه hall ٠‏ والذي. 


bye ine ae‏ شرف علي م مدی اع ہین sity pall:‏ و تي بستخدمها 


0 € رو‎ 6 as ad سر‎ Se 2 سم‎ O 


ل سول ne Ss‏ اقم هذا التو ضوع ہے 








A she EA AL DA کا کد‎ 
AAA AAA <> AO 


RS 
<> 


للمسکولین ګن الصانع الوطنية Ar‏ ة التعرف عل (Suda‏ التعاون بين ادا راة الصنع والموزعین 
ar‏ رو موہ geil‏ رقم ٨٨ / ٤(‏ مدى هذا التعاون : ۱ 


(A / 4( جدول‎ 


- مستقلة عن الوزعین والوکلاء وتکون : 
خاصة بادارة التسویق بالصنع. 
و 5 لوکلاءالتجار یین 


gel waa حر خاصة‎ - 





یتبین لنا من جدول رقم (4 / ۸) آن هناك شبه [نعدام للتدسیق و التعاون في مجال وضع 


:ا خطة النسويقیة بین الصنع النتج والوز ع آو الوکیل حیث آجاب ۲, ۰ فقط من آفراد العينة 


الجيبة على وجود تتسیق بینہم وبين الموزعين أو الوكلاء فيما یتعلق بوضع خطة تسویقیة نتجات 
المصنع على حين أجاب نسبة ۸,۸ من أفراد. العینة بعدم وجود خطة تستویقیة اُساساء 
ee‏ ۱ ۸ من آفراد العينة یضعون غو ور و ارون کہ ہو مہ 
هم وخی و idly o‏ 


اا 


یا الف مت الاتتصادين برجحون, السبب من ازدهار الصناعة في القرن العشرین واتجاه 
العدید من امصانع باتباع سياسة ما یسمی بالانتاج الکبیر ال اتساع حجم السوق العالي 
وأصبح نشاط التصدير مرتبطاً ارتباطاً ls,‏ بزيادة الانتاج . فالدول الصناعية تعني بزيادة انتاجها 
لیس بغرض تغطية سوقها اي فحسب بل بغرض التصدير أيضاً . بل أن هناك العذيد :من الدول 





BE LPL LOI LLL 


الصناعية التي تنتج بغرض الحصدیر oot. E,‏ تسام فا اکر حفق als‏ 


اقتصادية تصبح alec.‏ الميرة التي wid‏ بدورها jajja‏ للتعامل مع الصدر الذي بحقق هذه 
i vl‏ 7 ند أصيح + من yl‏ أن تبنى السسياسة A‏ لأي Bor oo‏ با ae‏ 


+ من ليل إجابات‎ os فقد‎ dai 3 انم الوطتية السعودية الشركة‎ en 
من أفراد العينة امجيبة یضعون مات‎ Le الغينة. عل السنؤال رقم ۲۸ باستارة الاستقصاء أن نسبة‎ 
ay all SL wall العربية‎ da قيامهم بالتصدير‎ Je اب ضمن خططهم . التسويقية‎ 

٠‏ السعودية خاضة: دول مجلس اتعاون الخلیجي علی حین بری 1.۳ من اتخات تلك الصانع 
٠‏ ضرورة التصدير لبغض :الدول cis Al Jar te O‏ وهناك ib ٩‏ من 
. اجال اعدد الصانع المشاركة: 3 الاستقصاء یرون ax oT.‏ اللسئولین عنها .ضروزة. الاعقاد عل 
٢‏ التصدیر لكافة دول العام اذا کان ذلك مريحاً أما باقي الصانع الشاركة والبالغ نسبتها نسبتها ۳ فان- د 
. الخطط التسوية e i‏ الاد عل تور اعبات ye‏ 


النية للتصدير حالياً أو مستقبلاً. 


توس ها تن کأحد وسائل التوزیع التاححة :يوضع ۹ ) 
القائمین عل رسم النسیاسات التسو يقية للمصانع الوطنية ال آن: هناك نسببة لا پستهان NY‏ 
تعطي عملية التصدیر آهمية کری ولا تضعها في. خططاهما التسويقية الستقبلية, | 
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بسن 


سے --. 0 سیت کک میں ےہ a,‏ 


و تج رمع رن وید سود لا یار ریس 


رو سوہ مس سم سس > 


eb pee‏ ورد وان ری مت 


السوق لنا كان لزاماً أن یتوفر لدى كل مؤسبسة انتاجية نظام جيد للتخزین یتیح للموسسة 


توفير pes‏ داد یرس وک 


تی ña‏ اتی ا ا بهذه pee uba‏ ونو انين أصيها ses‏ 
العلمية أو من ناحية أهميتها على سير أعمال المنشأة ككل. . وپ 


* النقطة الثانية :تتعلق بكفاءة ا النخزين بتلك المضانع بحيث لا تؤّز:المبالغة في عملية ٠‏ 
التخزنین.عل =A‏ السلعة از تما يكون a‏ بشني de‏ ی les‏ شع تصفة عامة. 


dd‏ 7 الاول كان السؤل رقم ۷۰ اھ الا ar‏ موجه اسان الصانم 


الوطنية المشاركة في الاستقصاء للتعرف على مدی تحقیق وظيفة التخزین عصانعهم غدفها. 


الرئيسي وقد بینت إجابات أصحاب المصبائع عل هذا السوال والبوبة جدول رقم (۰/ ۸) آن 
۹ من أفراد العينة امجيبة على السؤال أفادت بقيام منشناتها بعخزين السبلعة المغدة للاستبلاك 
لحين بيعها و حاولة تسویقها ويتضح من هذه الاجابات عدم وجود تخطيط مسسبق من قبل إدارة 
هذه المصانع لكمية الانتاج الواجب توفيهاء مما قد يعرض هذه المصانع لتلف السلع الخرنة أو 
انتباء صلاحيتها مع طول.فترة التخزين أو قد لا تتمکن من تسويق مخزونها بالمرة نتيجة لتشيع 


. السوق وفي جميع الحالات السابقة تتعرض المنشأة bas} BLD‏ کا آجابت نسبة ۸۳۳ من 


العينة بعدم قيامها بالتخزين على الاطلاق ذائماً وينم توزيع منتجاتها فور انتاجها وبالتالي قد 
تتعرض هذه المنشات لخسارة جزء من السوق في حالة زیادة الطلب على منتجاتها خلال العام» 
أما عدد المصانغ التي أجابت بقيامها بعملية التخزين لحين توزيعها على منافذ التوزيع الختلفة فلم 


تعجاوز نسبتها ۸۲۸ من إجمالي العينة ونعتقد بنجاح سياسة التخزين بېذه الصانعم ade‏ 


التخزين بغرض تنظم التوز يع على منافذ التوزيع امختلفة وهذا.ما بحقق الرونة الكافية لتلك الصانم 
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0 إجابات العينة i ae‏ عن الاجابة على السوال ا or‏ 


دم ون ام تل ۱ ع م رع انا سا السلع ‏ جاب 2۸ أن aries‏ 
قبل شهر کامل من تاریخ اهاء السلعة وکانت الاجابة التي تستحق الدراسة هي ما آشار لا 


oe الصلاحیة بل یقومون‎ 0 ١ للسلعة‎ a e u > ine) من العينة‎ ۲ 


ویتضح من e‏ النيايقة بخطوة Sp TB all Jans fd ll dl‏ 
التخلص من البضائع التي انتبت صلاحیها ما قد يودي بها لفقد سمعتها وثقة الستهلك بها كا 
توحي هذه الاجابات بعدم وجود تخطیط مسبق لكيفية تصر يف السلعة والدة اللازمة لتصر یفها: 


وتعتر il‏ اصعف al N ELLI Ge‏ من قبل الصانع 
الوطنية. . 2 
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من سلامة السلعة التي تنتجها ومطابقتها للمواصفات التعارف B lle‏ الاسواق ومقارنتها ان 
آمکن بالسلع الثيلة التواجدة بالانسواق وقد تبدو هذه الوظيفة انتاجية في المقام الاول إلا انها ذات 
شق a‏ .من أحيث تحرص A‏ أن تع في 
اعتبارها قدرة السلعة على المنافسة من حيث الجودة. وفن:ناحية أخرى يجب القیام Je aia‏ 
السلعة قبل طرحھا للمستېلکين خاصة اذا کانت السلعة جديدة لعرفة مدی تقبل السنتهلکین 
ها قبل البدء في انتاجها de‏ الی وجوب إجزاء تغیبرات أو 
تعدیلات في السلعة من -حيث المواد المكونة لما أو حيث الشکل اخارجي آو لونها و اطعمها 
ورائحتها أو إجراء. تغیرات في شکل العبوة ذاتبا ورعا تعدیل سعرها وتعتبر هذه الدراسة 
کاختبارات ميدانية للسلعة .ال جانب الاعتبارات المعملية IST‏ من جودة السلعة وقدرتها عل 
المنافسة وللعرفة. مدى تطبیق هذه؛ الوظيفة الهامة بالصانع الوطنية Salat as u‏ 
الاسعلة آرقام ۳6 ۳۱۰۰۳ "في استارة الاستقصاء لبیان هذا الدی و بتحلیل اجابات الغينة علی 
السوال رقم ۳۶ الذي یدور حول قیام الصانع الوطنية بعمل دراسنة للتاً کد من: جودة :منتجانها 


وقبول المسستهلكين لها قبل طرحها بالاسواق من عدمهء آجابت نسبة ۹۷ من العينة الحيبة على 


السؤال بقيامها بعمل مثل هذه الدراسات في حين أجابت نسبة ٣‏ فقط بعدم قيامها Js‏ 
هذه الدراسات وقد بلفت نسبة الصانم اجيبة de‏ ها الوا ال بصفة عامة ۸۸۲ من إجمالي 
الضانع اخترة کعينة في الاستقصام نما يوحي باهتام الصانم الوطنية بالفعل بالعثبت من قبول 
ا او ee‏ 


و بالنسبة اللسؤال رقم ۳ ¿Lai lea‏ والذي يدور les‏ ما إذا كانت تلك 
المصانع د فرقاً بين جودة السلع التی تنتجها وجودة الستلم الب soya a‏ من الخارج 
LAH Se YVES‏ غه وو في پاک cael Boe‏ ۳ من 
الصان بوجود فروق معظمها لصاح السلع الستوردة وبعضها oo‏ السلع ا حلیة ونستوحي من 
هذه الاجابات وجود اهتام حقيقي من الصانع الوطنية de I Se a‏ متجایا بل 
طرحها بالاسواق . 


وعن اوجه الفروق التي تراها المصانع الوطنية في منتجانها مقارنة مع السلع السنتوردة فقد 
اجات besas ۳٦‏ عا l‏ السوال رقم ”١‏ والذي يدور حول هذا الموضوع وهي ذات الصانع التی 
ترك وجود فروقاً بين السلع التي تنتجها والسلع المستوردة du! Er)‏ رقم ) sag C4 / ١‏ 
هده الفروق de‏ السلع: المستوردة الاجنبية فنجد أن LON‏ من العينة تری أن لواد المكونة 


للبسلع الاجنبية أفضل بما. هو عليه ا حال فی السلع الحلية وأوضحت العينة امجيية أن السيب في , 








ذلك arb:‏ 7 او احلية 3 ssl.‏ الركيات + aha Lalo‏ الداخلة في بعض الصناعات 


تنم 
اخلة Js‏ الرغم من أن الصانع الوطنية تستخدم نفس القادیز والواضفات. A‏ تسیر عليها ا ٢‏ 
. الصائع الاجنبية: إلا أن للخبرة دور فی ظهور a Es JS‏ وطبیعته کا.آشان ۷ من ا 
Uae‏ العينة أن هناك Dep‏ ین kt Aa E‏ ار می e‏ ۱ 7 
۱ جدول قور y)‏ ۹ 
Yes Lie Ama pen‏ سر ا جا را ا ا Ye‏ 
فا ال = 72 8 ١ ns‏ 





۰ في الشکل الفارجي .. 








١ er al وجود.‎ 8 et au de 2 الستوودة حون‎ 


& الات انهائية في اش اٹ age (ese yee aba‏ ويقضح ذلك . 
٠‏ لام في صناعة اللفروشات 'والائاثات کذلك أشار ۱۷ من أصحاب الصانع بوجود فرق في 

الطعم من احية sla gle‏ نتيجة لاحتفاظ الشرکات الاجنبية sand.‏ آسرار ترکیبات oda‏ 

المنشجات Je‏ متميزة علی الصناعات الوطنیة ویکن ملاحظة ذلك ف الشرو بات الغازية.. 


ی تس یو لت لت ار ان ماه وين ره د اوا ۱ 
النعجات ا حلیة مقارنة مغ مثيلاتها Al‏ وتأي هذه الفروقات لصاح السجات الستوردة نظا . 
لک كفاية Hotes‏ الحماية ا کا قدرة اع اة على د و = 


Arte 
A جس‎ oe sooo en 
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as ٢0 و‎ AS E الاضری مقارنة‎ ¿ai الاجور ر و بعض الروت ا‎ a 


وأزجحت ٠١‏ ات -3 لك a‏ وجود انم على . مستوی نع eu.‏ متخصصة ف نتا 


العبوات الخاصة بمختلف er‏ 


۱ € آید.بعض فعات العينة وجود فروقات في الرائحة وفي اللون لصالح.المنتجات. الاجنبية. المثيلة 


وغل الرغم من ol‏ العينة Je‏ السوال السبابق توضح وجود خلل في أجد الوظاقف 


Y ot يعر اه إيجابية حيث‎ ross الحامة | ان تبه بسن المصانع الوطنية لهذا‎ dr 


ا لغان ل تل س مرح ی ر پا آي ام ون يل لو : ۱ 


7 هي الغلاف أو الاناء ني بحتويی منواء كانت من الورق کو ۲ الور 
العادي أو غلاف معدني أو زجاجي أَؤ من البلاستيك. وينبغي أن یراعی أن تكون العبوة عملية 
معنی أن ت تق مع الغرض الذي تعد من أجله iy‏ معه من حيث الحجم وللساحة ویسھل 
loe‏ المتاجر وتناو ها بين يد الباعة والمسعلكين وأن تكون جيدة وجذابة وعليها العلامة 
التجار ية ونشرة توضح مکونات السلعة التي بداخلهاء كذلك تاريخ الانتاج والصلاحية وللتعرف 
على مدی اهعام الصانم الوطنية بالعبوة التي تخلف منتجاا فقد خصصت e‏ 
رقم ۲۵ والذي .يدور حول ما يراعيه أصحاب الصانع الوطنية والسئولین .عن التسویق بتلك 
الصانع في شکل ومواصفات. العبوة الستخدمة في تغلیف منتجات مصانعهم. . 


وحول أهم مواصفات العبوة التي براعيها المسكولين عن التسویق بالضانع Ao‏ من 
لجابات العينة علن السوّال رقم Yo‏ واندونة جدول رقم (۲ )٩/‏ آن ۸۷ من الصانع ae tel‏ 
Ob‏ تکون العبوة جيدة وأنيقة حتى تجذب المستهلك بيغا لا عم نسبة 0۲[ من العينة بوضیع 
العلامة التجارية علی عبواتا بوضوح وعلی الرغم من أن هذه الظاهرة غير محمودة تسويقياً إلا أن 


أغلبية ade! re ei‏ آنارت ob‏ جم ولف ا أنه 2 ۱ 
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الاستعمال: اکر ت والوزن: by‏ يرز قون. LA‏ عدم اهټامهم Ze a‏ وما bY‏ ۸ 





rey Cane والغريب حقاً إن‎ cial de تہم عدم ادراکھم لا میة وضع متل هذه التفاصیل‎ ale: 


ma‏ 1 د ۸ من oe zu.‏ کت 1 ele‏ شک 


۱ تسیا‎ A متنوعة من حيث د وم له‎ Sei مسجاث‎ ol ۲ د برع‎ dad zo a 
00 پلکین-‎ N a رمع‎ De بحیٹ‎ hee a eS oe کا السلعة ا‎ oh = 0 
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النقطة الاحيق OS‏ یدور السوال رقم ٤٢‏ : باسټارة الاستقصاء. حيث أفادت (جابات العينة أن 
هناك ٥٢٣‏ من الصنانع الشاركة في الاستقصاء تراعی آن تتسوزع حجم عبواعا بتلاتم الاغراض 
الاستہلاکیة ا ختلفة مع مراعاة آن تکون العبوات الاکبر من احجم ذات سعر اقتصادي يغري 
الستملکین علی شرائها ما پزید من الکمیات الباعة من السلعة Je‏ حین عم ۳۸ من الصانع 
بتنويع أحجام عبواتها دون النظر الى أي تخفيضات من السعر مع كبر حجم العبوة وتعتبر هذة 


الاجابات مؤشراً هاماً نحو الاهتام بالتنوع كوظيفة تسويقية بالمصانع الوطنية إلا أن هناك نسبة ٠‏ 


۷ من العینة أجابت بعدم تنوع أحجام عبواتہا des Le‏ انطباعاً بأن ما rem‏ 


تأخذ الاههام الخاص من قبل بعض د ae‏ بالمملكة. 


: er 7 


و 


ب التسعير Sb ass‏ تحدید Al‏ من الوظائف التسو id‏ ات 


تواصة ode LU‏ الوظيفة بعناصر تكوين السوق الختلفة كالمستهلك وما يرتبظ به من اختلاف 


4 لدخل eh a‏ وتکالیف عناضر da ey‏ يعتري 00 من ae‏ المنافسة أو 


وقد حاولنا من خلال السؤال ل رقم ٠‏ باستارة الاستقصاء التعوف عل أهم طرق poll‏ 


ill‏ من الصائع الوطنية المشاركة في الالستقصاء i‏ جات لجاات العينة على هذا ا الال 


لتوضح ما بلي : 


DE ee, LT. ٣۰ Sd 


«نسبة الاضافة» ععنی آن يحدد النتج السعر Sy delo dus‏ سعر البیع للمستېلك 
fo (ah‏ يحدد السعر الذي يبيع به السلعة لتاجر الجملة أو تاجر التجزثة مع مع 
مراعاة ترك امش للربح لكل منہما وتلاحظ أن متوسط هامش الربح الذي تحددہ 
المصانع الوطنية التي تتبع. هذه الطريقة اوح اما ين 70 = 16 ون متوسنظ هامش 
الر بح الذي تتركه لتاجر الجملة أو التجرئة يتراوح ما بين. ۱۰ ٥‏ حشو با عل 
أساس سعر التكلفة . 


ب - “eget‏ انسبة 4۲ من العينة. باتباعها لسياسة تحديد السعر عل أناسن قدرات ' 


u De سی‎ A DD 
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: الممستهلكين بمعنى أن بیع يع الصنع ہم لتاجر الجملة أو الجرئة ويترك . 
77 الحرية لكل تاجر أو موزع أن يحدد سعر البيع النباقي عل أساس قد قدرات الستپلکین 
.... المتعاملين معه حيث ختلفون من حيث الدخل ومن حیث مکانة الاقامة کذلك للموزع 
.. أن يخدد نسبةٍ أرباحه على أساس تكلفته ويعيب هذه الطريقة أن السعر یکون قابلا 
5 تا cas‏ متوسط هامش الربح للمصانع من هذه الحالة من :¬ fie‏ ۱ 
ie‏ امتاس a‏ الیکلفة. | 


ورت da eee‏ ی اي ام الب تب سیر کل مزر 

 ..‏ تاجر عل حدة حسب a y AA‏ الناطق التي يتواجد بها متجر الموزع أو التاجر 

کذلك من ناحية الكمية التي يمكن للتاجر أو الموزع تصريفها ويتراوح متوسط هامش 

الربح من هذه الحالة ما بين ٠١‏ - 0 /ز محصوباً على أساس سعر التكلفة ويتضح بأن . 

آهم ما میز هذه الطر يقة توافر المرونة الكافية التي تتيح للمصنع من ناحية.وللتاجر أو . 

i‏ الوزح من ناخية أحري Ja Led‏ من الربح نتیجة مراعاة ظروف وأهية کل تاجر أو 
موزع وکذلك ظروف why‏ المنطقة التى يم فيها التوزيع. E‏ 


وه dle ax‏ ۸ فقط من لسا سیاسة alle‏ النافسین عند تحدید ایم النہائیة 
20 وتعني هذه الطريقة أن ینظر القائمون عل التسویق لاسعار Aa‏ بالاسواق 
و بحاولون قدر الامکان آن تتساوى أسعارهم مع أسعار السلع المنيلة التي تنتجها مضائع 

ls‏ 8 بالاسواق Y de.‏ تودي هذه ¿cali‏ ال تحقیق zus,‏ امج 


> أشار عض اناد العينة a‏ أن مد سار تباي الباق يتوقف Tal‏ أ عى الطب 


She I | ln ee sb أن كافة‎ wt, وې‎ 

حيث أن جميعها تمثل طرقاً علمية للتسعير ويم اختيار احداها بناء عل ظروف السوق وتکالیف 

; المصنع وطبيعة السلعة مما يدفعنا إلى القول بأن وظيفة التسسعير كوظيفة تسويقية تتطبق بشكل - 

جد اسان ابید تج تفن سمل eR esi‏ 
قواعد التسویق. اک ER‏ ی E‏ 
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cy‏ موس سوسیمچ نز سح وخ وس مس سوک سس وس وی ف 
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0 ٩ 2 pa e کو‎ ot وا‎ eo El zer be و‎ 

4 1 ۱ 2 + یو‎ 0 ۱ eo «| 

Y o o E See نی امه‎ 


$ duo wo السابقة من وظائف تستويقية‎ a BÄREN SE} 1 


وظائف ق تقوم بها الادارة القائمة بها على التسويق بالصنع أو ادارات أخرى لا علاقة ها بعملية ١‏ 
التسويق الا أن هذه الوظائف يحب الاهتام le‏ تر على اتان ie‏ "شاعنا عل پل ‘ 
وإنجاخ العملية التسويقية ککل: 0 Y en‏ 

' وقد رأت لجنة البحث 1 لبعض هذه الوظائف وأسلوب تنقيذها all‏ الوطنية la,‏ ۲ 
استکمالاً للتعرف: de‏ دور آذارات التسويق في إنجاح الصناعات bj‏ وتوف لقع على Y‏ 
e‏ ثلاثة من هده ۰ a,‏ هویل a nn ca Lal‏ ? : | $ 


1 IIA لل سال آم اك شیع‎ ٢ 
Po ٠... الشتراء. وأهم طرق الغويل شيوعا هما طريقتان:‎ je All gig BL 


1 الوزع بغر تشجيعهم على‎ Signal تأجيل الدفع بالنسبة اتاجر الملة آو تاجر‎ a 
ee u الد انوھ و کم سے‎ 
0 سید اسف فا ره کن ری بور ما انز‎ ah ب‎ 
\ التبائي مباشرة ويكون غير مباشراً في حالة السماح للموزع أو التاجر بالبيع بالتقسيط‎ . 
۱ ۱ ee 
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للمسعبلكين النبائية كا أجاب مصنعاً واحذاً فقط من جملة ۷۰ مصنعاً باتباعه لطريقة تسلم 0 
التاجر أو الموزع البضاعة على سسبيل الامانة ولا ټم تحعصیل قیمبا إلا بعد بیعھا للمستہلك النہائی 1 
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الاستقصاء + فقدا أوضحت اعدم 


| اسهلت! a esr‏ رک 2 شروط السداد مهنا کات 







vale اك مد دو‎ ‘aul بن کرت السنیه‎ wl a ال ليع‎ ale ge غنه‎ ۱ 0 N. 











| نالعا عو‎ on ذلك فهذا کت‎ ee 

ول به من قبل ش ن العاملة at‏ وهناك نسبة من المصانع ٠٠‏ 
57 . ضد ا غاطر افو oi de‏ ین مز 
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0 وف وظیفة طس a‏ ماعط لق ام العمليات رود os on‏ و 
o: : 1 |‏ عامة تاك we‏ با a‏ مر اعد a‏ القائمين كل ل ادويق بوضم . خطط ۱ 


نے لے Erg $ ae‏ تھی رت PR‏ 





Pig ati cs, 
سا ھا یئ‎ 


سير Sp, ga‏ نت مب 
سس سح جح سے کے 
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کک 
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0 


ذات فاعلية . 


وتهتم كبر يات se‏ بالدول الصناعية بهذه الوظيفة اهتاما بالغاً وصل إلى حد قيام 
هذه الشبركات باٍنشاء مراکز للأبحاث تابعة ها بغرض القيام (alae eb gles Stel,‏ 
ولوضع الخطط ےت ie‏ آدام القائمین le‏ تفيل bh ade‏ 


ولا مو ھت بت اھ مت کرس سز 
ببحوث ال لتسويق نجد ان هناك وظائف تسويقية تباشرها إدارات مختلفة تدخل ضمن دائرة. بحوث 
التسویق وان لم يطلق عليها هذا المسمئ. ولاهمية. هذه الوظيفة فقد خصصت لجنة البحث 
: الاسعلة أرقام. (٣۳ء‏ ۵۲۳ ۰۳۵ 4۰ ) للتعرف عل آداء هذه الوظيفة بالمضائع الوطنية السعودية 
کا اغتبرت: الاجابات le‏ الاسئلة أرقام ( ۱ ۰۱۲ ۲۳۰۱۹ ۲۵۲6 ۳ )۳٣‏ باستارة 
الاستقصاء do‏ ذي دلالة لتوضیح ما ذا کان هناك وظائف ,تقوم بها المصانع الوطنية تدخخل 
تحت نطاق أحاث .التسنويق. وان لم تكن: هناك 'إدارة تعنی بهله الاحاث منفردة. 


وفي واقع الامر فان أعات السبویق تعنی يعدة وظائف تختلف من احیث عذدها وطبیعتا 
وأهميتها على نوع المنشأة التي تجرى من أجلها LEV‏ وفي دراستنا عن طبيعة إدازانت أبحاث 
التسویق التابعة للمصانع الوطنية المشاركة في الاستقصاء فقد توخينا أن تكون دراستنا على 
الوظائف المشتركة ال تعني بها كافة المصانع على اعتبار انها تعطي wi‏ افقط Os la] La‏ 
هناك :۱ متا ¿lla ar oleh‏ د من NT‏ ا shen‏ 


وقد رأت ik‏ ا آن تعنی بالوظائف العالیة Jet ٢ pe‏ 


| جميع البيانات 0 


فا نی ری جات من سوق BD gs ell LS‏ 
تعن" بها ساسا |دارة و قنم آحاث التسنویق نف آي مصنع ذا حجم اقتصادي: فقد آفردنا 
السوال رقم (۳۲) باستارة الاستقضاء وکانت الاجابات كا هي مبينة جدول رقم (۳ )٩‏ توضح 
ob‏ آکثر البیانات التي عم جمعها ادارات آبحاث التسویق بالضانغ الوطنية عن االسوق هي 
آسعار السلع النافسة للسلع التي تنتجها مصانعهم وقد بلغت نسبة من أجابوا بهذا الاعتیار 
١‏ من جموعة العینة ا جیبة کا آجابت نسبة لا یستبان بها بلفت ۵۳ باهټامها بجمم | 
بیانات عن الصانع الجديدة التي تبتج نفس السلع التي تنتجها الصانم القائمة بالفعل کذلك 
بلغت نسمة :من أجابوا باهت‌امهم بنوعية وجودة السلع الشبيية dd‏ التي ینتجونها 1:6۷ من 
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ہے 
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E ab رق بالصانم.‎ sa el رات “أو أقسام‎ lol algal Ste cel العینة ما‎ E 
ae واصتجة عو النافسین بالسوق؛ آمااعن‎ ll 
مل العينة اشحيية باهتامهَا‎ ٤٠ aT LW peop I qu o pal 
بتجميع بيانات عن الكميات المعروضة من السلع المشابهة للسلع التي تنتجها مصانعهم على‎ 
فقط من العينة فإنهم يعنون بتجميع بيانات عن الكميات المطلوبة : من السلع..‎ ۲٢ حين ن أجاب‎ 
کیل ل ای ره‎ ici pr یي کو ار‎ 

اس کل له itl‏ خن السوق era eae‏ ایم ما 





IA de HON as ps‏ السا عل ارتم بن دید q‏ ی + به من 
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ad ۳7 a ٢ الکمیات.‎ ۰ 
0 i al a للم “الت‎ : ; 
35 الکمیات المطلوية من السلع ی نتجھا‎ Y 
pas u أو للشَامه‎ 
q = کی شر لی کی‎ o. 
= sE a Es le 7 

| alles 

1 == ا 2 ears‏ الت اي تج >= 5 
| للع افر en‏ 

چپ وت Sa‏ اه a‏ 1 
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٤۶۷صص‏ یش بیرق له اد اتب بل 


أن من a‏ اٰامة لانحاث نل هد ال بل کم دوه 000 اتي ینتچها . 


ویر e ne co‏ نا تق Se teal Sit ae joe o Cid y a‏ ۱ 
: مصانعهم تستفید من الدراسات في التعرف على ما وصلت SAN‏ 
على حين أجابت نسبة EN‏ العينة ob‏ تطویر منتجانها يم على أسباس SUN‏ 
ul‏ لمصائعهم فقط دون النظر iN‏ اعتبارات أخری وكانت هناك نسبة, 1.9۳ من المضانح التي 
أجابت 7٦‏ منتجاتېم يټم داخلیاً في مصانعهم یعفة خبرائهم دون النظر 
للسوق . وتدعم الاجابات السابقة الغرض القائل: بأن المضانع الوطنية لا تعمل علق الانستفادة مرح 
ee‏ الوبق ER By nme u de‏ سید ندید 


fog‏ لبو اغا 


یت ena ye‏ الشسويق “bss‏ ف a‏ .العديدين » من دامتئ ادارة Ls ua‏ 


اسو عل په ابقصوص با یسمی با بالبیمات ومن العسیر آن تذکر Sil a‏ 
لتسویق دون التطرق وضو ع التنبو بالبیعات |ما تعتند في المقام الى على توفر العلومات 
الضرورية واهامة chal‏ بهذه العملية. وصعوبة التنبؤ بالبیعات تکمن في وجوب توفير بيانات 
اتاريخية سسابقة غن سوق السلعة البي تعني بان مبيعاتها: من حيث تطور الكمياث المعروضة 
من هده السلعة ومصادر العرض کذلك تطور الطلب على نفس السلعة وطبيعة مستپلکیها 
بالاضافة إلى توفتر بیانات مشابية عن السلع البديلة وظروف السوق وما یعتریه من تغییرات 
else)‏ بیانات وافية عن تطوز سعر السلعة وکذا ul‏ ر السلع البديلة فضلاً عن وجوب 
آتوفر ‏ بیانات واضحة عن دخول المستتپلكين. زغاذام ASA‏ وتعتبر وظيفة جمع المعلومات 


السابقة الاشارة الما في الصفحات السابقة وظيفة أولية بالنسببة لعملية, التنبؤ بالمبيعات حيث 


EY R‏ یب 


ني ی wel‏ و see‏ اص 


HA DD DD O aD 

















1 st الوق‎ Cajal الوظائف العسويقية ا اد ویب تعني‎ iy ا رق‎ ae ET 
on Sl لاکتل مما يدعونا الى القول بان الاهتام‎ ar Je هله ١ه الوظائف په تم‎ 0 
oe a En بلا شك لق د ضعف, يی‎ e الا جدود للغاية. يما‎ aoe و‎ 





و us u‏ عملية ا غقب توفیر البيانات الو a‏ سوق re velo‏ وبا لک وضع الا 0 
O a‏ والاحصائية. os‏ الطابع cil de Bar goles!‏ الصسویق ومکن عن oe‏ 
ا له المعادلات الوضول. للحجم اطرتقب: من مبیعات السلعة عن مسنتوی $ ہصفة عامة 1 : i‏ 
- وباتالي وضع الخطة السويقية التي مكن المصنع من ابحصول على آکبر حصة مکنة من سوق | 
a u ne‏ ویتضح من سیاق شرح طبيعة وظیفة je)‏ بالمبيعات وأهدافها اسن 
عملية وضع الخطة التمسويقية» وللت کد صن سلا أهداف. هده الوظبفة بالصانع. الوطنية er‏ 
(٢‏ كن سول رقم ۰ باستارة الاستقصاء دور حول ما اذا کانت د المصانع الوطنية تعني ee‏ > 
ail‏ التو بالبیعات قبل أو أثناء آو بعد. التخطیط a‏ وقد جاءت الأجابات على هذا السؤال 10 
سر ےم :م تقهم القائمين عل ¿llo bed‏ الصانع بأهداف: هذه الوظيفة الحيوية اذا a‏ : 
er 0 uk‏ 21 کو La Tal ae‏ بقيامهم بهذه الوظيفة قبل cay‏ الانتاج a a ye de‏ 
ue‏ من العينة بقیامها: بہذہ الوظیفة من مراحل مختلفة أثناء الا ج» کا آشارزت NY ds‏ من ال ٢‏ 
پت sas sde tela‏ بعد le‏ من دو Vis‏ ا هذه اط آي دوز گر ۱ 
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٠. اسلوب تنفيها‎ AR a bs Pen لت 3 ایل‎ 

E 0‏ الصانع N‏ بالملکة ۀ العربية السعودية” وقد تبين $ امن سیا Panel‏ أن هناك Sus‏ واضحاً o‏ 

1 . في أسلوب تنفید آلعدید من هذه الوظائف Le‏ يضعب" معه تکوین a. La, ley‏ 
eer‏ بأغلبية Re‏ الشبارکة a‏ ,الامستقصاء cil er‏ کیل لصا الوطنية. بالملکت Ja‏ 
فا آن نتوقم ob‏ عملیات وخطط ap‏ بصفة عامة لا تسیر علي الاسلوب العلمي us on‏ 
se aA 4. 10‏ راه د jets‏ تماما موضعها > 4 بالسوق ere‏ ان 








توضح له القصور في a‏ تنفیذ Bee‏ الصريقية ول د تؤدي ال و قدرة de o = en a aj‏ 

Voce في ھڈا الفصل:‎ poe دبل‎ zer المناط با في نجاح الصناعة‎ yall بالضانع الوطنیة عل اُداء‎ ٠ 
ca تحديبها.‎ deb المضائع الوطنية‎ wi (A إلقاء الضوء عل أهم الشاکل العسويقية‎ 3 a 
الاقام‎ fae bale Je wi نا خلال‎ a بتلك‎ o د عل‎ E 
















لا ی yy‏ 





| ۱ ae لسؤل د رق ری‎ y Ea معرض‎ 3 N من اد‎ uw لسبة‎ Semel 





‘ol dai 0‏ مدیروا sl‏ بالصانع : وطنية لیس e‏ ر حرية اتخاذ القرارات كسم الخطط ا 
oo E‏ تعديلها دون الرجوع لمدير geal‏ أو صاحبه واللذان يكونا ف الال" babe N‏ | 
et a8‏ بعلك اللصائع SEA sat) Ol‏ و ped‏ 
٠‏ قدخل صاحب العمل أو مدير المصنع فقط من وضع اقطط التسويقية بل أن as‏ | 
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" ستزید من انفاق الصنع سواء على الدعاية أو الاعلان أو علىی أسالیب الترویج القترحة‎ (a 
۱ dr أغلبية آصحاب الصانع‎ old عن عدم‎ Sa التسویق» ويسع تللۍ‎ des ad 


الانفاق على الخطط التسويقية بسخاء اتتظاراً la, gina‏ ار رکب اک 


وإضافة الى ما ی فد رح ۰ من أفاد tl Kal‏ عن عدم تطبيق قاعدة توحيد 


; الادارات والاقسام ال معنية بالتسویق تحت إدارة واحدة مما يسفر عن قيام 0 قسم أو ادارة معنية 


بوظيفة تسو يقية أو 3 Per‏ خططها مستقلة e‏ باق الادارات 7 ذات العلاقة 
a‏ السو يقية الختلفة. ٠‏ ۱ 


ثانياً : اشتداد. وحدة الخافسة بین الصانع الوطنية : 


شارت 8 7+ 
مہا الصانع الوطنیة السعودیة تتمثل 4 اشتداد حدة المنافسبة .بين الصانع الوطنية. ig‏ 3 
ذلك راجع لدخول العديد من رجال الاعمال من لیس شم سابق خبق في مجال النشاط د الصناعي 


وعادة a‏ سار rl‏ في أنشطة ele‏ قائمة nn‏ عن a‏ انشاء . بد كال 


عليما بنسب ale‏ 5 ےد کت 


O ne ee‏ اسر سم 


بالسوق عن طریق الدخول في حرب آسعار تکون نهایا تحقیق حساثر للمصانع القائمة وحیانا 
بحدث إغلاق مصنع آو آکثر و بالطیع انعکاسات النتائج من جراء هذه ا منافسة تکون من the‏ 
الجتمع ككل حاصة الستملك الذي یتباری النتجون Je‏ ارضاءه. ولکن الضکلة تکمن في qa‏ 
الصانم عدیة ا خرة نی أسالیب النافسة التي توٌدي بزعزعة الثقة وانعدامها بالسلعة احلية : 


: إنبشار السلع المستوردة‎ - wu 


JE at 7‏ 2 یق بالصانع الوظنية السعودية أن اتضار السلع المستوردة | 


کت السعودي من آهم العوائق oe‏ حول دوك من تسویق منتجات oe paras‏ 


ام lh‏ تمه رة تمض عل ola gar al A‏ میا مال 


تتعدی ee‏ 0 
ا ا ۱ 


مسوا 


ح سر مد 
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e السوق‎ ye dido ابيانات:‎ er رلم - عدم‎ 


کت توفر LA‏ ہے a‏ عن السو اس st Se‏ ہی 


سمل صرق با رد ی ارو سل نع ام ۱ 
إزاء عدم ترك الجهات. المعنية بالتصنیع بالمملكة لحل هذه المشكلة جلاً جذزياً a‏ 

e‏ هناك جهة مسئولة عن توفیر الغلومات الدقيقة عن سوق آي سلمة یمن اتاجها: من 
حيث ظروف انتاجها بالملكة حیث تقدي ظاهرة عدم توفر بيانات دقيقة عن ال لسوق ال صعوبة . 
1 التب اع ا شو و دم د رر وه فعالية ee‏ 


ot ni‏ اف او بتوقعات السوق ۱ المستقباية.. 





: خامساً : do‏ تشجيع الواطن السعودي Actual‏ ل ای 





bees a عو السا‎ Las من أفراد. العينة أن الواطن السعودي ما ال‎ few ise 
. الستوردة و يتفي أفراد العينة يشدة أن يكون ذلك بدافع عدم جودة‎ Sell ويميل الى استبلاك‎ 
& a وراغ ذلك‎ Gaal Na 1523 مع مغیلاتہا: الستوردة‎ Ble النتجات الوطنية‎ ¿ 
aly قدِزة: الدعایة الاجنبية علی تروع السلم الستوردة‎ djs ات "لعوامل. نقستية.‎ ES 
E الستېلك بأنها الافضل علارة عن أن غادات المستهلك في شراء سسلع معيئة يصحب تغيوها ف‎ 


se Spe ee ا ا او و‎ eee 
oe 6 الى‎ : 





ا Sth‏ تصور i ass)‏ ها عل 1 ور تخیر ردك ت المستملاكية لیت : 
er‏ في باه ا النتجات الوطنیة. . 





۱ مادنا - ضعف ب an ype‏ و نمی( الصناعة یت 


ال ندعم es‏ جتابعته ولاسهام و في کرو کے وتشسجيع الصناعات zen)‏ عن 7 ۱ 
٠‏ الاذاعة والتلفز يون بصفة .خاصة والحث التواصل ¿Mal‏ السخودي بالاتجاه ca A‏ 
هذه الصناعة احلیة. و یراعی أن المواطن السعودي نتيجة لاتفاع مستوی مخيشتته فهو دام 


Qe ES‏ المملكة حیث یکون خت اتر الحملات الاعلانية التي تبثها الاذاعات 
a ea‏ بالدول الاجنبية عن E‏ التي نتجونبا Ad‏ تور لاسرا a‏ 
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Ar am 


كذلك فان الصحف مت التي تصدر بالململكة لا سا في الاعلان عن الصتاعة ہیں 


۱ من جودة تضاهی السلم الا الاجنبية الستودة.‎ ea Shall الله‎ bs 


۱ سابعاً - عدم وجود اختصین المؤهلين لدراسة السوق: 


یری 1۳۸ ٦ئ‏ وق العّالة بالملكة ) الخبصين في أبحاث السو 
یره من أفرا رز سور 


أذى لعدم أداء هذه لافارات بالمصانع الوطنية لوظیفتہا Je‏ الوجه الطلوب مېا ویری si‏ 


آن هذه الشکلة تعتبر آمن الشاکل Nel‏ تجابه ادارات التسویق بالصانع الوطنية ٠»‏ فالمواطن 
السعودي المؤهل للقيام بهذا الدور غالبا ها یتجنب القيام ke‏ هذه الوظائف LN Sl‏ 
العاملة ی مذا اجال یصعب علیپا تفهم عادات El!‏ السعودي بسهولة» إضافة لعدم قدرق 
sll‏ الاجانبٍ = مذا PE a‏ طبيعة ما عتاجه er pitt‏ من ce‏ جديدة 
تلائمة. ˆ 


۹ شارت العينة الى أن الکاتب e le A lol‏ 5 & 


الدراسات: (ey y‏ مع 7 طبيعة. ظروف المملكة لحنت OSS‏ الدراسنات :مصممه مقا eo‏ 


0 Asa in المملكة‎ Sb © er لا : تتشابه‎ gel yo Eu 


iat‏ - بعض ھت ig‏ تو as des‏ و 


de ze DA au Sl bs ea 
یری‎ AS. (ARES التستويق كإرتفاع تكلفة اللقل بالمفلكة وعدم 'توفر أغلب: المؤاد‎ los 


بعض السنئولین عن التسویق بالصانع الوطنية أن الموزغين SS‏ بالملکة لا یشارکون مشارکة 
فعالة 2 بد الخطط nn‏ للمنتجات eee‏ = بی 5 تج الاجنبية ١ي‏ یرون 
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0< القد استعرضنا في الباب الارل من La‏ الس والاضول oF ja ll‏ 
. تراغى عند بتخديذ : نوغية .الوظائف" التسويقية التي ٠‏ ججحب .أن تقوم ېا ذارات التو يق با مصاع 
٠‏ الوطنية السعودية. لكي تكون "عامل مؤثراً في نجاخ وتدعم الصناعة الوطنية السعودية» by‏ الباب ٠‏ 
الثاني Base‏ البحث اسععرضنا نتاقج" gl a‏ تم اجراء‌ها تطبیفیاً de‏ عدد ۷ 
kai,‏ متنوغي الانشطة Je‏ مدينة جدة y‏ کان احدف من الدراسة الميدانية هو Je ae‏ 
: مدى: تطبیق ادارات التسسویق بالمصانع الوطنیة اللسعودیة للاښس ولاصول العلمیة Bel‏ 
wat‏ نوعیة الوظائف le ce Dd thes‏ لو في oda Las. a‏ او : 


ا she‏ خلصت - de. 2 en ad‏ الدراسة ابو یت 


33 ےی ۸ الا ضا ف a a eu des al des‏ لول ا 
:يلعب دور Leila‏ هاماً في الاست‌خذام بل للموارد كذك في فان se‏ ولا 
En‏ عجلة له الصاع ولي نی اعدا ¿dl‏ و ۱ be a‏ 
ge = 7 4‏ آهداف المنشأة :الصناعية ومن ۳ 3 تبجح A Em‏ 
لی > سا وت we‏ الارتجالية b‏ ايراع فيها OU‏ الاضصول .والقواعد. العلمية aie‏ او | 
oul E‏ العلمي المع al u‏ مهام إدارة السو الوظيفية بالصانم الوطنیة 
ا a‏ تکاڈ nn‏ مفقودة اق وب سید لانه wre phi Laia‏ 
= عل اال الي Ga‏ سل ی رز ون : 
a ee ee :‏ 
Lia a dl SH‏ الطلت ao a‏ الضانغ الى استراد جز AS‏ 
een ae‏ نسیباً فی ضياع حصة المضائع الوطنية من : 
۱ 939 للستتلعة ی qn Beal‏ 2 الاجنية حم الع 








- معظم الصانم الوطنية تعتبر آن وظيفة الشتراء مستقلة تماماً عن عملية التسويق مما 


يؤدي الى عدم ارتباط عملية شرء المواد الخام بمنطط الصنم التسويقية ونتيجة لذلك 
المفهوم تنش نتيجتين, کل منیما عکس الاعری. 


A 


التیجة وف اعدم کن ابا من ee‏ فرضة ا الطلب على م plo‏ 3 بعض 


۱ خر وي حالة توفر ae aig‏ عملياً فقد ‏ تفقد :هذه 5ھ زم ae gab‏ 2 


لاشتداد الطلب على المواد الخام .من قبل المصانع المنافسة مما يؤدي بالضرورة الى ارتفاع أسغارها.. 


النتيجة الثانية : آن تزيد كمية المواذ الخام المشتراة عن حاجة المصنع الذي يتقيد في انتاجة بحجم ١‏ 


السوق وامكانية تسویق الستلغ کاملة الصنع ما يلحق ببعض هذه المضائع المتسارة نتيجة لركود 
اخرون لديه من المواد الخام خاضة دا كانت هده قابلة للتلف. 


- اختیار رجال فی ال بالصائع 5 أوطنية لا تم طبقاً لاصو العلمیة SY er‏ 
۱ عند اجتیارهم. بهذا الحقل le‏ ینجم as‏ عدم کنن ينا النشاط+الحيوئ بالنشاة من 
تنفیذ انفطط السسنويقية علی الوجه الامثل الذي یحقق احدف. الزغوب ..- 


انتشار استخدام رجال .التسويق من GA ll‏ ذوي البق امحدودة بعادات 


٦ 


il MM en.‏ اوالتعرف على: رغنات.وأساليب التعامل 


معه ما یلل "مر من النتائج الإيجابية المتخققة :من جراء جهود :هولاء :العاملين :الذين تعودوا 


التعامل مع مستهلکین من مجتمعات متباینة في العادات والتقالید مع اجتمع السعودي» 
Pe‏ هذه aa‏ حدة A‏ حالة توظیف Jey‏ بيع لا بعحدئون. اللغة ال لعر بية أو على 


الات لیب المتبعة من Be‏ مندوبي aot a‏ ا ا pe y‏ معظیها مع 
ظروف وعادات es‏ موی بل Alte en, Y‏ نکر وت اسالیب الع 


Sell :‏ علا نت ظروف فی لبیفة Apa‏ 
هناك قصور. واضح:.من: المصانع -الوطنية فیما. يتعلق بالاساليب pus,‏ التي تم با 
AN 3‏ الاعلانية. بغرض Est‏ للسلع ال تي تتجھا .هذه المصانع gar)‏ الاسالیب 


الاعلانية المتبعة تعتبر عديمة ال جدوی لتحقیق em‏ منہا: وان كانت هناك بعض الصانع 
تعطي اهتاماً خاصاً للدعاية والاعلان. 
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ہے pci rr ds we‏ کر sll Ye‏ الفعالة من Bo‏ = 
تنا و ee‏ بالملکة 2 و ال ۱ zu‏ نی $ اهنا فان oe‏ وم 
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ee af ۱‏ | ال عا يتعاملون مع السلع iio‏ امن کال هذه الهداياً .= حین ve oe‏ 
A 4 4‏ | 0 ۰ القاعدة العريضة من الستهلکین وهم طبقات iba oy on‏ ودون التوسطة 
و ye ds A‏ 3 استلع اوطتية. بختاجون ‘Sl‏ ومهم A es {Bi esla‏ 
د ٠ ogee‏ شون عن ab ¿Lale Alea, er‏ بالقاعدة day pli‏ من ال لكين Lala.‏ ا 
ate (Kleine of ad ۰‏ سا Seat‏ وښو موس د 
cal‏ الذي ينتج السلعة التي يشتريپا بل توزع هله اهُدایا التنينة على قة ليس لهم . 
علاقة بسوق. al‏ المباعة os sd:‏ هدايا Lisa ga u‏ عادية وبالتالي تفقد. a Aaa‏ 
رود معناها ولا تحقق أهذافها الذي ele aa‏ الاموال التي ينعکس دورها ص 
Bye‏ اسعان leal Je Js Ye‏ هده الزيادة pl de‏ عدم ٠‏ 
a 0‏ استفادته من تلك الهدايا أو ol‏ الترو hae‏ العکس . من ۴گ 7 
alge ٣ ; A : 1‏ امن الصانع الوطنية تقوم us‏ هداياها الٹرویجیة مخ .السلعة A AS‏ 
eee.‏ ا جک جج رجہ E‏ 
ol ae. 0 )‏ مبيعات x‏ هده ام في a Ale.‏ وحقق sá hd: uf‏ ھا 
ne ٢ ( 4‏ ي ف الاسوق € تسبح ار تساعد de‏ تس السلعة.. وی 
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هتاك عدم اهام من قبل.المصانع الوطنية لعدم تكثيف: التعاون .بين إدارات التسويق بها 


v 


ej! Sl‏ الختلفة .التي تتعامل ¿Je 3 ges:‏ وضع طط cai‏ آو دراسة 


المناطق التي يسهل فیها توزیع منتجات الصانع الوطنية. . 
لا توجد مشاکل تذکر فیما یتعلق بوسائل النقل التاحة بالملكة خاصة وآن اخطط 


الخمسية التنموية التي قامت بنفیذها حکومة الملکة العربيةالسسعودية قد رکزت علی 


ء Al‏ من. الطرق السريعة التي جعلت من النقل البري ذو جدوی 


; = تا اذا وضعنا 3 الاعتبار رخص أسعار احروقات مقبارنة, مع كافة دول Ala!‏ 


امتلاك اسطول مناسب من سیارات النقل تساعدها نی آداء مهمة التوزیع بكفاءة. 
وتعانی الصانع الصغية فقط من ارتفاع آجور النقل في حالة عدم تمكنها من امتلاك 


وعدم وجود رسوم چمركية تذکر علی سیارات النقل اتختلفة ما یکن الصانع الوطنية من . 


ا اسطول. لفقل نتياجة سم احتياجها لاسطول 00 عن الشيارات e‏ و العام . 


Je‏ الصانم ibd‏ الى ile‏ ؛ التوزيع وتقل علد د لصانم ۳ تنتج بغرض التصدیر اضافة 


- yo 


0 الى التوزيع في كافة أنحاء المملكة» وتعتمد آغلب الصانع بالملكة علی التوزیم في نطاق 
المدينة أو المدن القريية من الصنع مما يساعد على عدم انتشاز السلع الوطنية في WIS‏ 


ا حي کی day Gal‏ 


Y dd a‏ را من الصانع الوطنیة على الدوائر الحكوسة والمؤستسيات العامة في. 


de ۱ 


تسویق منتجاتها مستندة ال ما تصدره ima‏ :من تعلیمات تلزم .تلك الدوائر 


مواصفات. مقبولة :وذلك تشجیعا ومساندة للصناعات A‏ 


: وانخدمات من مصادر مجلية طالما تتوتر فا‎ u والمؤسسات بت مین‎ a 


8 Vy 


اختلفة کے للم ان سد کت 7 مر 


التجارة :الداحلیة وتشتېر 8 is‏ مصادر: الدخل الرئيسضية تلبلاد ویرجع ذلك 


: للسباب تاریخیة نذکر منہا بإيجاز أن الجزيرة العربية وما تنتاز به من استراتيجية في الموقع 
٠‏ وما يزأده من حجاج وشعوب مختلفة من جميع أقطار العام تشكل عاملاً أساسياً في 


التجارة الداخلية والتي هيعت أمام تجار الجملة أو التجزئة فرص التوزیع والانتشسار كذلك 


۰ الوکلاء. التجاریون ومعظمهم من ذوي ال حر والحنكة .بأساليب ‏ تصريف المنتجات 


والاستشعار بظروف السوق الحلي متوافرون وباعداد کبية وهذا يعطي "ميزة نسبية 
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امسا لش کف اد یز ا لا آن re‏ ايء 
La‏ ال ac La‏ وید تساه a tea Sk‏ سل من مهه هده 


۸ تا التخزین Sa, is‏ ال اة oI Kan u no zu‏ من LAN‏ والمراقبة' 
٠‏ من القائمين على المصانع الوطنية» فعلی الرغم من cal‏ الصناعية التي تشهدها 
:الملکة العز بية pl‏ في توقتنا مار الا Of a‏ پت en‏ بصفة: 2« عامة بالمملكة 

gi‏ من بعص المرقات أا ماي ا 


الق واضح 3 المساحات یا ul‏ الماک 


ا 


ب - ارتفاع أسعار o ‚ei‏ الساحات خر ينية المقاحة جات 


tbh ¿al a ga >‏ لا یسر - على نظ RE ae so‏ ل فيما E‏ 0 
نت اوونو و لمت ی 0 


وت وو وه التخرين de oes eat u‏ ن الإظائف اسوه سد 
۱ بصورة ای تور في ‚de u‏ قدرة و اما ام d‏ تسويق Arles‏ 
| بالاسلوب الامثل. . 


ER الوطنیة حدود للغایة وان كانت‎ hall شو‎ Stel ما زان الاهټام بوظائف‎ - ٩ 
١ ٠ المصانع الوطنية تعتقد في أهميته وتقوم فعلاً بوظائف مساندة لعملية التسويق بصورة‎ 
٠ إرتجالية على أن تخدم في النهاية عملية التنسويق عن طريق ما تسفر عن هذه الوظائف.‎ 
٠ من تحسين وتطوير للمنتجات الوطنية فالعدید من المصانع تجري الدراسات لت من‎ 
جودة السلعة قبل طرحها بالانسواق وتحاول الاههام بشكل العبوة وتنوعها وتعمل بعضها‎ 
5 جاهدة على ان تکون:اُسعارھا تتناسب مع السلع المستوردة المثيلة لمنتجاتها إلا أنه‎ 
کات او ار‎ eet سو اد‎ ort BY Ae و‎ 
ye جموعة من هله الصانع:‎ 
” غوامل‎ len sj 1717172 0 تا تعاق إدارات الس وی بالصائع وید ال‎ « 
. فی طریق (نجاح افطط‎ Ble] اقتصادية واجتاعية تؤثر على السوق السعودی' وتسبب‎ 
٠ والسیاسات التسو يقية وقد ُوضحت جابات السئولین عن الصانع الوطنية المشاركة‎ 








فی الاستقصاء. 2 oe‏ تیال ولعوقات ¿Si la‏ في النقاط التالية : des‏ 


Lit ES ۱‏ بین الصانع الوطنية ig‏ 3 طبيعة النشاط.. 


انتشار له الاجنبية الستوردة والمائلة pue Cu ue instal‏ ملائمة 
.. التعريفة الجمركية المنخفضة .على مع الستوردة مقارنة مع ارتفاع تکالیف 
عوامل الانتاج. بالملکة. 02 


- عدم توفر بیانات ۔دقیقة عن ius‏ رس ٢‏ ا من اعرف على 


حجم السوق بصفة دورية أو في فترات معينة. ہر 


املع الستودة. ۱ 


عدم توافر.. انختصین dh‏ بسوق العمالة ge eN‏ ول العر بیة ما 


يزيد الاعهاد على الخبرات الاجنبية غير العربية وهذا مما يزيد من أعباء المصانع 
الوطنية فضلا عن عدم Aja N‏ الاجانب Ah‏ ب اجیمع السعودي 


۱ بسهوة ودراسة „alle‏ 


کانت التتافج السابقة هی آهم ما انستخلصته نة البخت من نیاق هه الدراسة وفیما 


pa 


0 نورد التوصيات التي أقرتها لجنة البحث بغية إلقاء الضوء على بعض الظرق والاسالیب التي 
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تمرسیون . 
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یقترح النظر ی إ إنشتاء هيئة مستقلة wer‏ تشجیع الصادرات السعودية ال Br‏ 
وتکون مهمتها الاساسية فتح أسواق جديدة للمنتجات المسعودية فی الدول العر بیة 
والافريقية والاسيوية والتي تتلام أسواقها لاسنتيعاب' بعضاً من :اتخات السعودية 
حيث يساعد bine‏ شك m.‏ اقتصادية می 


7 نل د er ah! oda‏ الصانم a á Leia gus‏ 2 لقائمة 


on‏ الصدرین للخا تارج وهذا FF‏ على الصانع الصغية والمتوسطة | مشقة pd‏ دراسة 


(مکانیة > أسواق . جديدة المنتجاتها خازج الى المملكة. 


نقترح النظر في إمكانية إنشاء شركة. مساهمة للنقل لري تکون 7 توفیر 


١‏ السيارات والشاحنات لنقل السلع ap Kal el AS Ode ae‏ حدمة 


الصانع ae es‏ لا os‏ کت 


y a Api‏ من امتلاك اول للنقل 


الاسراع فی تنفيذ مشروعات الستودعات التي ساف is‏ يعض الها De‏ 
JE‏ مشروع الستودعات التي تقوم بتنفيذه الغرفة التجارية الصناعية بجدة» حيث . 
یستفاد من إقامة مناطق Las‏ بالستودعات في توفير المساحات iy‏ اللازمة 


للمصانع الوطنية دون تكلفة مرتفعة علاوة علی أن التصمیمات الوحدة للمستودعات 


o‏ لمواصفات. وقواعد علمية ترفع من كفاءة ة وطیفة التخرين كوتايقة مرو 
هامة. توا : : 


ا اف سای یه li a‏ یه و سہی 


الضتاعات الوطنیة وذلك بان تسار ع بانشاء sy‏ ذائمة للمعارض La gs A‏ 


السلم. الوطنیة: JE Li‏ مدار العام عل ان نوج هده المعارض Wh‏ منخفضة أو 


رمزیة 2 مکن ¿Lal‏ المشاركة م من إجراء تنزيلات دایم على PASA‏ داخل تلك المعارض 


ER UE ا‎ 


احتياجاتهم من البسلع بأسعار خفضة 


oe‏ أن 5 أجهزة کت ا ختلفة نلک حاضة رین بتکثیف د 


حيث يزدهر مستوی معيشة a‏ بازدھار فا بلده . 
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m no DI TI OD 0 


She‏ 3 الصانع الوطنية الاهتام 1 حملاتها الاعلانية من وقت ال آخر بغیة جذب 
المستهلك: لمنتجاتها على أن تم ly‏ الملات طبقاً خطة علمية. dl Lapa‏ 
جدواها. 

5 - على المصائع. الوطنية السعردية الاهټام بالقاعدة العريضة من الستهلکین فیما یتعلق 
بتوزیع هدایا EN‏ وأن تقتصر في توزیع هذه دیاع Sell‏ لا ا 
لنتجات ¿hall‏ 

NY‏ انظر فی ف فع عة ركيم اسع السو با مل شرف كه دع اسع 


سوق 7 ‚ge‏ 
٣‏ - على المضانع الوطنية أن تراعى عند وضع حططها التسويقية إشراك التعاملین معها من 
منافذ :التوزيع الداخلي أو الخارجي وذلك لكي تلعب الدور الاكثر إيجابية في الترويم 


Aa plu 


ملحوظة : جمیع الاراء والقترحات الواردة بهذا البحث تعبر عن آراء لجنة البحث. 
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e ae ٢ تاريخ الزيارة : ۰۰۷۰۰۲0 ی‎ 
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أعدت هذه الاستارة بمعرفة مرکز البحوث بالغرفة التجارية الصناعية - جدة 
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العاملين الاجمالي بادارة التسويق 


. والادارات التابعة لها 


. (ماجستیر - دکتوراة) ۱ 
7 - مؤهل جامعي 
(لیسانس - يكالوريوس) 
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6 - مومل دون التوسط 


س ٤‏ : هل بشرط لن عمل لدیکم بإداات السويق:. 
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ہے وغير متخصص في سلعة معينة. .. . EN:‏ لا 
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دارة التسویق. 
الانتاج. 


الادارة العلیا بالمصنع . 


ad‏ من ادارة التسویق وادارة que)‏ وادارات ول 
جهة ة أخرى تذکر segregates a‏ 5 


یم تخزین النتجات الصنعة والعدة للاستهلاك : 
لحين بيعها أو محاولة تسويقها. 

لحين تسليمها لتاجر الجملة أو الوكلاء المعتمدين. 

لحين. توزيعها على المتاجر التابعة لكم ومتاجر التجزثة.. ٠‏ 
لا يتم تخزينها على الاظلاق ويتم توزيعها فورا. 
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ص ۱۷ : الاسلوب المتبع من قبل مندوي البیع لتسسویق منتجات مصنعکم ١::‏ 
N‏ الشخصية للعميل في مقر عمله. 
¥ — مدید ا Lee‏ 
٣‏ - إرسال الخطابات والكتالوجات والعروض بريدياً. . 
٤‏ - الاتصال بالعميل هاتفياً لاقناعه بشراء منتجاتکم . 
٥‏ - الاتصار عى استال العمل ف عل ابيع عدم بأ اه 
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لاتفاع تكلفتكم . . ۱ 3 راب LT‏ 
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هل تقبلون مردودات لبیعاتکم: . 
a‏ حالة انتهاء صلاحية السلع المباعة دون أن 4 2 من بیغها. O‏ 
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عخلفة الحجم والوزن دون جا أي تخفيضات e‏ الاکو. لا 


هل تراعون في شكل عبواتكم : 


أن تكون جيدة وأنيقة حتى نب السېلکك. . ...ات بب لا 
آن تکون العلامة التجارية واضحة علی العبوق, . . | لا 
أن يكون هناك تفصیلات مکتوبة de‏ العبوة لتحدید طريقة الاستعمال 
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إصدارات مركز البحوث 


٢‏ - دراسة تحليلية لسوق اللحوم الحمراء بالمملكة العربية السعودية 
(تم ترجمتها الى اللغة الانجليزية). ١‏ 

۴ - دراسة تحليلية لسوق اللحوم البیضاء والبيض بالملکة العربية 
السعودية (تم ترجمتها الى اللغة الانجليزية). 

9 الا فی المستشفيات الخقاضة - دراشلة تحليليية. 
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١‏ - التجارة الدولية ودور الاعتمادات الستندية. 
۲ - الاسلوب العلمي فی اتخاذ القرارات الادارية. 
۳ - الرشد في كيفية تأسيس المشروعات الاقتصادية بامملکة 
ر 8 - دلیل رخال ¿SH A JAN‏ 7 
۱ لا ۵ - الاسلوب العلمي في التخزين. 


~— 








cda y 


۳ 
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